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Inleiding 
Context van deze rapportage 
Het ELO-system wordt expliciet gepositioneerd als een innovatieve tool voor de 
externe markt. Het ELO-systeem heeft hierdoor een functie bij het invullen van de 
innovatieve missie van de OUNL voor het Hoger Onderwijs. 
 
Deze externe positionering van de ELO stelt ontwerpers en ontwikkelaars voor een 
probleem: in welke mate worden eisen, wensen, karakteristieken van deze externe 
markt in voldoende mate meegenomen bij het ontwerpen, ontwikkelen en straks 
vermarkten van het systeem? 
Zijn er wel klanten voor een dergelijk ELO-systeem binnen de specifieke markt van het 
Hoger Onderwijs? Is er voldoende kennis aanwezig over deze klanten in de 
veronderstelde markt? Hoe dient het product in de markt te worden gezet? Bestaan er 
specifieke product-markt combinaties?  
 
Werkpakket 1.9 heeft tot doel om een antwoord op bovenstaande vragen te geven. 
Doelstellingen 
De doelstelling kan worden geherformuleerd als: 
“het geven van advies en achtergrondinformatie die beslissingen, ten aanzien van de 
specificatie van het product ELO (met sub-producten) en de plaatsing in de markt, 
ondersteunt” 
 












Figuur 1: Categorieën van marktvragen 
Uit figuur 1 blijkt dat de keuze van de uiteindelijke productdefinitie van ELO 
samenhangt met mogelijke productdefinities, de markt, de strategie rondom ELO en 
de organisatie die rondom het product ELO noodzakelijk is. Dit is alles is onderling 
afhankelijk en moet binnen het kader van de gehele organisatie van een 




Figuur 1 geeft ook duidelijk aan waar dit werkpakket wel een antwoord op zoekt en 
waar duidelijk niet aan wordt gewerkt. De grijs aangegeven elementen geven aan dat 
antwoorden worden gezocht m.b.t.: 
• Wat verwacht de markt van een ELO? 
• Hoe kan een ELO als product gedefinieerd worden? 
• Wat zijn relevante product-markt combinaties? 
 
In het werkpakket is niet ingegaan op vragen als: 
• Hoe zou de OUNL zich moeten organiseren als (markt)organisatie om ELO op een 
bepaalde manier in de markt te zetten? 
• Wat is een geschikte marktstrategie (bijv. partnerships)? 
• Welke product-combinatie is te verkiezen?  
 
Dit zijn vragen waar op instellingsniveau een antwoord op zal moeten worden gezocht, 
aangezien door deze keuzen de gehele organisatie wordt beïnvloed. 
Inperkingen 
Werkpakket 1.9 werd parallel opgezet naast werkpakketten die zich bezig hielden met 
het feitelijk definiëren en ontwerpen van wat ELO is en gaat betekenen. Dit had als 
gevolg dat de teamleden soms dienden voort te bouwen op voorlopige beschrijvingen 
van de ELO, ELO-functionaliteiten, etc.  Dit was vooral problematisch voor de 
communicatie met externen. Enerzijds ontbraken nog veel concrete gegevens over wat 
de ELO nu wel en niet was (bijv. platform, ontwikkelomgeving) en anderzijds waren de 
teamleden gebonden aan een afspraak om zo weinig informatie over de ELO te 
verspreiden. Er konden hierdoor slechts zeer globale beschrijvende documenten 
worden verspreid om externen een eerste beeld van de ELO te geven. 
Algemene aanpak 
De werkpakketactiviteiten werden opgesplitst in vier activiteiten om de vooropgestelde 
doelen te bereiken en de vragen te kunnen beantwoorden: 
1. Het uitvoeren van een eerste marktverkenning op basis van binnen de OUNL 
beschikbare gegevens in relatie tot bestaande producten (Studienet, ITEM/TSS, 
Mercator, CIHO, etc.): zie hoofdstuk OUNL marktverkenning. 
2. Het exploreren van productdefinities bij ELO-concurrenten: zie hoofdstuk 
Concurrentie-analyse. 
3. Het verwerven van extern advies m.b.t. marktvragen en productdefinities: zie 
hoofdstuk Extern advies. 
4. Het verwerken van alle bekomen informatie tot een eindrapport: zie hoofdstuk 
Conclusies en aanbevelingen. 
 
De activiteiten 1, 2 en 4 werden door de teamleden zelf uitgevoerd. Voor activiteit 3 
werd een extern adviesbureau ingehuurd en voortgebouwd op de expertise van de 
vroegere directeur van de afdeling OD van de OUNL. 
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Activiteit 1: OUNL marktverkenning 
Aanpak 
Om tot een inventaris van productdefinities te komen, de relaties tussen de 
verschillende productdefinities te onderzoeken en marktvragen te inventariseren is 
een marktverkenning, binnen de OUNL, uitgevoerd. Deze marktverkenning kende de 
volgende doelstellingen: 
 
1. Inventarisatie van vragen die in het verleden op de OUNL zijn afgekomen  
2. Rubriceren van gestelde vragen in categorieën 
3. Inventarisatie mogelijke marktbenaderingen 
4. Uitwerking van de context van een vraag 
5. Inventarisatie van succesfactoren die van belang zijn bij de uitwerking van een 
vraag. 
 
Voor bovenstaande doelstellingen werden open interviews afgenomen op basis van een 
korte vragenlijst (zie bijlage A, Inventariseren en ordenen van marktvragen). De 
respondenten van de interviews zijn OUNL-medewerkers die reeds eerder door 
externen worden/werden benaderd m.b.t. marktvragen. Het profiel van de 
geïnterviewden is sterk verschillend voor wat betreft hun taak en 
verantwoordelijkheden in de organisatie. Er is geprobeerd om bij de selektie van de 
respondenten rekening te houden met verschillen in perspectief 
(onderwijstechnologisch, vakinhoudelijk, centraal management). 
 
De respondenten werden bevraagd m.b.t. de aard van de vragen die externen aan de 
OUNL stellen, welke opdrachten zij aan de OUNL wensen uit te besteden. Het ging 
daarbij dus om vragen naar afgewerkte producten, processen, tools en expertise. 
Daarnaast werd gevraagd naar kritische succesfactoren en naar context van de vraag. 
Respondenten ontvingen vooraf een introductienotitie waarin de achtergrond van het 
interview werd verduidelijkt en waarin reeds de korte vragenlijst was opgenomen. Zo 
konden zij zich voorbereiden op het interview. Elk interview werd beknopt 
uitgeschreven en er werd een inventarisatie van categorieën marktvragen gemaakt.  
 
Het eindverslag van deze projectactiviteit diende eveneens als input voor de activiteit 
Extern Advies. 
Samenvatting bevindingen 
In bijlage A kan de lezer een meer gedetailleerde uitwerking terugvinden van de 
resultaten van deze analyse. Hier herhalen we alleen de globale bevindingen. 
 
De vragen richting de OUNL konden in een vijftal categorieën worden verdeeld, die in 





Tabel 1: Categorieën van marktvragen 
1. Training en professionalisering op onderwijskundig/onderwijstechnologisch, 
technisch vlak 
2. Leveren/ter beschikking stellen van  
    resources 
onderwijstechnologische/onderwijskundige 
expertise, informatietechnologische expertise, 
(project)management, organisatie-advies, 
vakinhoudelijke expertise, praktijkervaringen 
3. Producten kopen tools of delen van tools, content 
(elektronische leermaterialen) op vraag 
ontwikkelen 
4. Producten samen ontwikkelen tools of delen van tools, nieuwe content 
samen ontwerpen en produceren (cursus, 
opleiding, verzameling leermaterialen, ...) 
5 Provider functie educational provider: hardware, tools met 
training, ondersteuning en content (variërend 
van kleinschalig tot complete instelling, 
technical provider van een technische 
voorziening waarbij de ondersteuning zich 
beperkt tot de technische aspecten) 
 
Uit deze gegevens blijkt: 
1. Dat men bij de OUNL aanklopt voor trainingen, professionaliseringstrajecten die 
vooral aan onderwijstechnologische/onderwijskundige experts dienen te worden 
gegeven en dit in relatie tot innovaties in de eigen instelling. Een expliciete vraag 
naar trainingen die door informatietechnologische experts worden gegeven komt 
slechts heel beperkt naar voren. 
2. Voor kortlopende trajecten rekent men op de OUNL voor het leveren van een aantal 
specifieke typen expertise. Het gaat hierbij om een inzet van experts die varieert in 
tijdsduur en omvang. Vakinhoudelijke expertise en praktijkervaringen worden 
minder gevraagd. Onderwijstechnologische/onderwijskundige expertise, 
informatietechnologische expertise en (project)management, organisatie-advies 
scoren hoog. 
3. De vraag naar kant en klare producten is eveneens hoog en dit zowel in termen van 
het leveren van kant-en-klare tools tot het leveren van ‘content’ (cursussen, 
programma’s). 
4. Samenwerkingsinitiatieven rond tool-ontwikkeling en content-ontwikkeling lijken 
eveneens prominente marktvragen te zijn. 
5. De provider-functie komt vooral naar voren bij marktpartners die op 
instellingsniveau aan innovatie werken. Zij rekenen daarbij op de OUNL om een en 
ander te kunnen implementeren in de eigen instelling wegens gebrek aan eigen 
infrastructuur, tijd, geld, etc. 
6. Vanuit de OUNL is er slechts een indirecte benadering van externen.  
7. Respondenten geven kritische succesfactoren aan die we hier herformuleren in de 
vorm van vragen: 
• Volgt men in voldoende mate een bottom-up benadering: mensen op de 
werkvloer moeten enthousiast zijn voor een idee of product? 
• Is er in het project een directe relatie met de feitelijke beslissingsnemers 
(CvB, voorzitter etc.)? 
• Is er een heldere eenduidige opdrachtgever? 
• Is het mogelijk om te opereren op een zakelijke, commerciële werkwijze, 
met duidelijke planningen, budgetten en capaciteitstoewijzing? 
• Zijn de verantwoordelijkheden binnen het project duidelijk? 
• Is de besluitvaardigheid/slagvaardigheid van het management binnen de 
OUNL-instelling gegarandeerd? 
Eindrapportage werkpakket 1.9 
 11  
• Heeft men voldoende gegevens voor een realistische (aangepaste) 
prijsstelling? (rekenmodellen, marktgegevens e.d.) 
• Is er een duidelijk aanspreekpunt bij de OUNL als leverancier van de 
producten? 
• Focust men niet alleen op technische systemen, maar ook op inhoud? 
• Staat de eigen organisatie ten aanzien van planning, beheer, inhoud klaar? 
• Zijn de organisatorische en andere randvoorwaarden aan de klantzijde 
vervuld? 
• Volgt men een stapsgewijze invoering van een innovatie? 
• Bewijst men voldoende dat de innovatieve oplossing reeds elders (bijv. 
binnen een bekend bedrijf) concreet en met succes wordt gebruikt? 
• Is er voldoende duidelijk wat ons added-value is bij het verkopen van een 
product? Zijn hierover gegevens bekend ($, tijd, satisfactie, flexibiliteit)? 
• Stijgt het aantal partners in een samenwerkingsverband niet boven een 
kritisch aantal (bij voorkeur 2) uit? 
ELO 1998 
 12
Activiteit 2: Concurrentie-analyse 
Aanpak 
Om een zo volledig mogelijke inventaris van productdefinities te krijgen werd gekeken 
naar de uitgebreide kenmerken van het product dat door concurrenten wordt 
aangeboden. Deze analyse had de volgende doelstellingen: 
 
1. Inventarisatie van belangrijke bestaande en vergelijkbare applicaties  
2. Inventarisatie van uigebreide kenmerken van het product (service, diensten etc.). 
 
Voor bovenstaande doelstellingen werden een aantal internet-searches uitgevoerd en 
werden daarnaast een aantal rapporten met analyses van 
teleleersystemen/elektronische leeromgevingen geraadpleegd (CINOP1, BVE2). De 
volgende trefwoorden dienden als zoeksleutels: 
• electronic learning environment 
• web based learning 
• on line learning 
• integrated learning environment 
 
Het eindverslag van deze projectactiviteit diende eveneens als input voor de activiteit 
Extern Advies. 
Samenvatting bevindingen 
Bijlage B bevat  een gedetailleerde uitwerking van activiteit 2 en de resultaten. Hier 
beperken we ons tot een samenvatting.  
Er kunnen verschillende categorieën in het uitgebreide product onderscheiden worden. 
In deze analyse hanteerden we de categorieën ‘product-presentatie’, ‘uitlevering’, 




Tabel 2: Overzicht van geanalyseerde applicaties 
Real Education (http://rs.realeducation.com) 
Web course in a box (http://www.madduck.com) 
Lotus LearningSpace Partners (http://www.lotus.com/products/learningspace.nsf/) 




De geanalyseerde uitgebreide producten verschilden sterk per organisatie. Elke 
organisatie deed wel wat binnen de onderscheiden categorieën, maar ieder voerde dit 
op geheel eigen manier uit. 
                                              
1 Droste, J. (1998). Teleleerplatforms, een vergelijkend onderzoek. 
         ‘s-Hertogenbosch: CINOP INVO, Telekoach 
2 Onstenk, J., Meijer, J. (1998).  De elektronische leeromgeving in de BVE-sector. 
          ‘s-Hertogenbosch: CINOP INVO, Telekoach 
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Er blijken maar weinig standaard verschijningsvormen van een productpresentatie. 
Alleen een omschrijving van het product, gegevens over de organisatie en een demo 
van een on line cursus, gemaakt met het betreffende systeem, zijn bij alle producten 
terug te vinden. De combinatie van de gehanteerde productpresentaties mag per 




Over de fysische uitlevervorm (dozen, pakketten, verpakking) is maar weinig 
informatie teruggevonden. In ieder geval is het vaak mogelijk om via Internet het 
product te downloaden. De methoden van distributie/retailing verschillen ook per 
product (b.v. via distributeurs, Internet). 
 
Services en diensten 
 
Binnen de categorie ‘services’ komt geen persoonlijk synchroon contact voor. Als er 
sprake is van persoonlijk synchroon contact dan is er meestal meteen sprake van een 
dienst, waarvoor extra betaald moet worden. Dit houdt waarschijnlijk verband met 
hoge personele kosten. De meeste van de geleverde services zijn relatief eenvoudig en 




Elke organisatie verzint een eigen unieke formule(s), gebaseerd op verschillende 
criteria. Daarnaast zijn vaak speciale prijsconstructies (met services en aanvullende 
diensten) mogelijk. Een sterke prijsformule, afgestemd op de markt is die van WebCT, 
waar niets betaald hoeft de worden tot de gecreëerde cursussen daadwerkelijk op het 




Activiteit 3: Extern advies 
Aanpak 
Centrale doelstellingen bij deze activiteit was het geven van een antwoord op de 
volgende vragen: 
1. Sluit het product ELO aan bij de eisen en wensen vanuit de markt voor 
elektronische leeromgevingen? 
2. Hoe kan het product ELO aangescherpt worden, op basis van de match tussen de 
markt en ELO? 
 
Het antwoord op deze vragen vormt een aanzet voor de uitwerking van een strategisch 
marketing plan. 
 
Om zowel een passieve (met welke vragen komen organisaties naar de OUNL?) als een 
actieve (welke plaats op de markt kunnen wij verwerven?) kijk op het product en de 
markt te krijgen, werd extern advies gevraagd. 
Twee externe adviezen werden ingewonnen met telkens een eigen aanpak: 
 
1.  Heinz Jansen van der Sligte, voormalig hoofd OD van de OUNL 
Aan deze externe adviseur werd gevraagd op basis van de opbrengsten van de twee 
vorige fasen (marktanalyse en concurrentie-analyse) en eigen reflecties enkele lijnen 
uit te zetten die richting gevend kunnen zijn voor de verfijning van een ELO-
productdefinitie en een afstemming op de markt. 
 
2.  Rodenberg & Tillman, een marketingadviesbureau 
Dit externe bureau pakte de probleemstelling als volgt aan: 
• Het genereren van informatie uit gepubliceerde bronnen; 
• Het genereren van informatie uit niet-gepubliceerde bronnen (persoonlijke 
interviews bij diverse hogescholen); 
• Analyse en interpretatie; 
• Rapportage en presentatie. 
Samenvatting bevindingen OUNL-adviseur 
In bijlage C is de volledige output van dit externe advies terug te vinden. We beperken 
ons hier tot een samenvatting van bevindingen. 
 
- Zorg dat ELO een “kern” en verschillende opties omvat. 
- Tracht die kern vast te leggen middels software. 
- Stem die opties af met uit de markt blijkende wensen en/of problematieken. 
- Ontwikkel de “kern” tot een merk en bescherm dat. 
- Zoek aansluiting bij in aanmerking komende software-leveranciers. 
- Richt je op het verkopen van licenties die rechtstreeks op de exploitatie drukken. 
- Zie “content” aanbieden als een afzonderlijke activiteit 
- Geen massa-promotie, maar transactiegericht. 
- Breng een transactie die niet voor beide partijen succesvol zal zijn niet tot stand. 
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Samenvatting bevindingen Marketing-adviesbureau Rodenberg & 
Tillman 
In bijlage D is het volledige rapport van Rodenberg & Tillman (R&T) terug te vinden. 
Hier worden enkel de conclusies en aanbevelingen uit het rapport overgenomen, 





• ELO in zijn huidige vorm sluit redelijk goed aan bij wat de hogescholen in 
Nederland en België eisen en wensen t.a.v. een elektronische leeromgeving; zie 
tabel 3, die het product op de wensen van de markt afbeeldt. 
 
 
Tabel 3: matching markt-ELO t.a.v. functionaliteiten 
 
Vereiste functionaliteiten volgens 
geïnterviewden 
Aanwezige functionaliteiten 
informatievoorziening (lessen, toetsen, 
lesmateriaal e.d.) 
competentiekaarten als basis voor 
curriculum 
communicatiemogelijkheden studietaak als onderwijseenheid 
onafhankelijkheid van tijd en plaats toetsing geïntegreerd in de studietaak 
volgsysteem toegankelijk voor docent en 
student 
bronnen voor elektronische/papieren 
leermaterialen 
aansluiting op externe bronnen (Internet, 
bibliotheken) 
groupware platform 
- individuele intake en 
onderwijsarrangementen 
- geïntegreerde computerarchitectuur 
 
• De belangrijkste functionaliteiten die worden vereist door de markt zijn: 
informatievoorziening en communicatiemogelijkheid, wat tevens onafhankelijkheid 
van tijd en plaats impliceert. Men associeert ingebouwde instructiemodellen nog 
niet met ICT-gebruik. 
• De belangrijkste kristische succes-factor (KSF) is de gebruikersvriendelijkheid. 
Gebruikersvriendelijkheid slaat hierbij zowel op de mate van complexiteit van de 
omgeving als de functionaliteit. Door de vele functionaliteiten van ELO zal de OU 
zich moeten afvragen of het product niet te complex is voor de hogescholen. De 
vergrijzing in het onderwijs vormt in deze een extra belemmering. Blijkt het 
product te complex, dan is het in dat geval gewenst een afgeslankte en eenvoudige 
versie te bouwen.  
• De markt voor elektronische leeromgevingen staat, net zoals de markt voor digitale 
leermiddelen, nog in de kinderschoenen (zeker voor wat betreft het koppelen van 
ICT-voorzieningen aan een uniek instructiemodel), maar de vraag groeit. Er zijn 
een aantal afdelingen van hogescholen die zich reeds bezig houden met een 
dergelijk systeem en op het punt staan om een dergelijk systeem te kopen ofwel 
zelf te ontwerpen. 
• De markt is relatief klein: slechts 90 hogescholen als potentiële klant, waarvan 
waarschijnlijk alleen de grootste bereid zijn te investeren in een ELO. Hoe kleiner 
de school, hoe lager de investeringsbereidheid in ELO.  De OUNL zou zich moeten 
bezinnen op de mogelijke marktkansen op secundaire markten. De productdefinitie 
kan zich niet beperken tot een systeem maar moet zich uitbreiden tot services. 
ELO 1998 
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• De concentratie en fusies van hogescholen betekent in principe dat de markt 
(kijkend naar het aantal Decision Maker Unit’s) kleiner wordt. De kans dat een 
concurrerend  product de verkoop van een ELO tegenhoudt wordt in ieder geval 
groter. 
• Niet alle hogescholen vinden het belangrijk dat ELO competentiegericht, modulair 
en probleemgestuurd onderwijs of andere nieuwe vormen van onderwijs moet 
ondersteunen en het is daarmee geen KSF. Men heeft vooral behoefte aan een 
communicatie- en informatiesysteem. Dit dwingt de OUNL tot het aanbrengen van 
een knip in het systeem waarbij een onderscheid kan gemaakt worden tussen een 
basisvoorziening en een extra voorziening waarbij de competentiegerichtheid naar 
voren komt.
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• In België vindt men het zeer belangrijk dat een functie voor ‘inhaalcursussen’ wordt 
ingebouwd, aangezien de aansluiting van secundair onderwijs naar hogescholen als 
een probleem wordt ervaren. De wensen/eisen van marktpartners blijken dus te 
verschillen in Vlaanderen en Nederland en hier zal bij de gekozen marktstrategie 
rekening mee moeten worden gehouden. Nader onderzoek naar de kenmerken en 
verschillen van deze markten is noodzakelijk. 
• De markt is niet homogeen. Binnen grote hogescholen bestaan tussen de 
faculteiten al veel verschillen. 
• Het product ELO voldoet grotendeels aan de functionele eisen van hogescholen en 
sluit daarmee goed aan op de markt voor de elektronische leeromgeving. 
• Met name de lerarenopleidingen vormen een belangrijke doelgroep voor ELO, 
vanwege hun vooruitstrevendheid in curriculumvernieuwing, ICT-gebruik en 





• Scherp het product aan, gericht op maximale gebruikersvriendelijkheid, zowel 
m.b.t. functionaliteit als m.b.t. de interface. 
• Docenten moeten overtuigd worden dat het product geen ernstige extra 
werkbelasting als gevolg heeft: het product geeft kwalitatief betere resultaten 
binnen een kortere tijdsspanne. 
• De eerste klant voor een ELO zou een organisatie moeten zijn waarbij de laagst 
mogelijke weerstand wordt verwacht en daarom de kans op succes het hoogst is en 
er op dat succes gekapitaliseerd wordt. Een aantal hogescholen vindt namelijk een 
bewezen performance belangrijk. 
• Verzorg, als onderdeel van een strategisch marketingplan, de externe communicatie 
naar zorgvuldig geselecteerde sleutelfiguren in de markt; deze sleutelfiguren 
kunnen verschillen van instelling tot instelling en tussen Vlaanderen en Nederland 
en zullen vanaf het begin betrokken moeten worden bij de implementatie van het 
systeem. 
• Organiseer een aantal groepsdiscussies met een aantal hogescholen voor een 
gedetailleerde afstemming van de product- en marktfocus. 
• Leg contact met de instellingen die nu concreet belangstelling hebben voor een 
elektronische leeromgeving, vóórdat zij zelf een dergelijk product gaan 
ontwikkelen. 
• De toegevoegde waarde van ELO ligt vooral opgesloten in de totaaloplossing en 
mogelijkheden tot integratie van de systemen. Hiermee kan onderscheidend 
vermogen worden opgebouwd. Dit zal in het marketingplan duidelijk naar voren 
moeten komen. De totaaloplossing omvat technische elementen èn een breed scala 
van service-elementen! 
• Er zal in de toekomst goed gekeken moeten worden naar de ontwikkeling rondom 
de integratie van PC en TV, wat nieuwe kansen in de markt voor elektronische 
leeromgevingen kan genereren. 
• Gebruik deze producttoetsing als verdere basis voor de ontwikkeling van een 
strategisch marketingplan (gerichte externe communicatie: timing, personen; 
interne organisatie; definitieve keuze marktsegmenten). 
• Er dient werk gemaakt te worden van vervolgstappen die de concrete marketing 
rond ELO onderbouwen. Figuur 2 geeft dit goed weer; de nu snel te nemen 









Figuur 2: stappenplan opstelling strategisch marketingplan 
 
 
De niet-gearceerde stappen dienen gedeeltelijk gedetailleerder uitgewerkt te worden. 
De gearceerde stappen moeten nog volledig worden doordacht en uitgewerkt.  
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Conclusies en aanbevelingen 
In dit werkpakket is de definitie van het product ELO nader uitgewerkt en is 
onderzocht in welke mate een dergelijke productdefinitie aansluit bij de markt. De 
output van dit werkpakket wordt gezien als input voor een afzonderlijk op te zetten 
marketingtraject waarin de strategische doelen en acties ingebed worden in een 
marketingplan, waarin een marketingstrategie wordt uitgezet en de OUNL-organisatie 
wordt aangepast. 
 
Het werkpakket is aangepakt door het opzetten van drie hoofdactiviteiten. 
 
Activiteit 1: Welke vragen zijn in het verleden op de OUNL afgekomen? 
 
Op basis van interview is bij een groep OUNL-actoren nagekeken welke marktvragen in 
het verleden op de OUNL zijn afgekomen. 
Voornaamste conclusies zijn: 
• Van de OUNL wordt een complex product verwacht: tools, services (technisch, 
inhoudelijk, onderwijskundig, projectmanagement), professionalisering/training, 
expertise om tools te ontwikkelen. 
• Vooral in de context van tool- en content-ontwikkeling word er aan een 
samenwerkingsrelatie gedacht. 
• De OUNL wordt vooral aangesproken als een “educational provider”. 
• Door de respondenten worden een aantal kritische succesfactoren opgesomd die 
betrekking hebben op de noodzaak aan goede show cases, de aanpassing van de 
OUNL-organisatie in functie van het opereren in een markt, het betrekken van de 
mensen op de werkvloer binnen de organisatie en een duidelijk plan van aanpak. 
 
Activiteit 2: Concurrentie-analyse: Hoe zetten ELO-concurrenten zich in de 
markt? 
 
Zes pakketten werden geanalyseerd in termen van de manier waarop ze zich als 
‘product’ in de markt plaatsen. Vooral in het Angelsaksische gebied vinden we een 
aantal bestaande producten/tools terug die als bestaande concurrenten van ELO 
kunnen worden beschouwd.  
 
De analyses geven aan dat een beperkt aantal productkenmerken gemeenschappelijk 
zijn aan alle producten, maar dat er verder enorme verschillen zijn in de manier 
waarop een product zich profileert. Vooral op het niveau van de services en diensten 
blijkt een onderscheidend vermogen mogelijk voor de ELO. Daarnaast is het 
noodzakelijk dat de prijsformule in nauwe samenhang met de markt wordt opgesteld. 
 
Activiteit 3: Extern advies: Sluit ELO als product aan op wat de markt vraagt? 
 
Een externe adviseur en een extern marketingadviesbureau hebben zich toegespitst op 





Uit dit advies blijkt: 
• De noodzaak om ELO als systeem in verschillende modulen te kunnen opleveren 
(bijv. light and professional). Deze modulen maken het mogelijk om de drempel 
van aanschaf te verlagen, de implementatie te vereenvoudigen en een gespreide 
aankoop aan te bieden. 
• Het belang van het leveren van een totaaloplossing waarbij ELO als toegevoegde 
waarde vooral services aanbiedt: onderwijskundig, inhoudelijk, technisch en 
organisatorisch. 
• Een competentiegerichte onderwijsmodellering wordt door de markt NIET als een 
kritische succesfactor gezien. De markt legt geen relatie tussen een dergelijk 
onderwijsmodel en geïntegreerd ICT-gebruik. 
• Als voornaamste functionaliteit verwacht de markt een totaaloplossing voor 
informatie en communicatie. 
• De markt is NIET homogeen. HBO-instellingen dienen bijgevolg telkens anders 
benaderd te worden. Dit zal wel op instellingsniveau moeten gebeuren, maar 
daarbij kan één faculteit een voortrekkersrol vervullen. Er zijn eveneens 
opmerkelijke verschillen tussen Vlaanderen en Nederland die een aangepaste 
marketingbenadering impliceren. 
• De markt is relatief klein; alles samen slechts 90 hogescholen. 
• Communicatie met de markt dient weloverwogen maar snel te gebeuren. 
Instellingen overwegen reeds de aanschaf van gelijkaardige omgevingen overwegen 
of starten ontwikkelprojecten op. 
• Een goede show-case in een kleine goed ondersteunde hogeschool is essentieel om 
de markt te kunnen overtuigen. Een show-case, speciaal gericht op de 
bijscholingscursussen die de Belgische markt verwacht, is te overwegen. 
• De bevindingen m.b.t. de productdefinitie en de marktvragen dwingen de OUNL tot 
het nemen van een aantal maatregelen op zeer korte termijn: externe 
communicatie, marktanalyse, marktbewerking, aanpassen interne organisatie 
(service-organisatie, marketingsapparaat, personeel, expertise). Kortom: een 
compleet plan met betrekking tot de gekozen marktstrategie. 
 
  
In algemene zin kan gesteld worden dat ELO als product marktkansen heeft en zich op 
een goed moment als product profileert. Een goede afstemming op de wensen en 
eisen van de markt is echter nog nodig. De markt dient hiervoor nog beter 
verkend/gekend te worden. 
 
 
Op instellingsniveau wordt het hoog tijd om de consequenties van een marktgerichte 
operatie ELO te vertalen in een onderbouwd en structureel opgezet strategisch 
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Bijlage A: Marktanalyse 
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Doelstelling 
De informatie waarover gerapporteerd wordt in dit rapport sluit aan bij de activiteiten 
die gepland zijn bij het ELO-werkpakket 1.9 “productdefiniëring”. 
In het kader van de voorbereiding op een marktonderzoek en een marktbewerking 
gebeurt hiervoor een verkennend onderzoek naar welke rol de OUNL in de ‘markt’ zou 
kunnen spelen. Een en ander is daarbij van belang voor het juist positioneren van de 
ELO in deze context.  Er worden verschillende sporen gevolgd om dit marktonderzoek 
en de marktbewerking voor te bereiden. Een van deze sporen is gebaseerd op 
interviews met medewerkers uit de organisatie (Otec en OUNL). 
Aanpak 
Stap 1: Interviews 
 
Voor bovenstaande doelstellingen worden open interviews afgenomen op basis van een 
korte vragenlijst (zie bijlage I). Respondenten ontvangen een introductie-notitie 
waarin de achtergrond van het interview wordt verduidelijkt en waarin reeds de korte 
vragenlijst is opgenomen. Zij kunnen zich zo voorbereiden op het interview. 
Elk interview wordt beknopt uitgeschreven. 
De respondenten bij deze interviews zijn OUNL-medewerkers die reeds eerder door 
externen worden/werden benaderd m.b.t. marktvragen. Deze respondenten worden 
bevraagd m.b.t. de aard van de vragen die externen aan de OUNL stellen, welke 
opdrachten zij aan de OUNL wensen uit te besteden. Het gaat daarbij dus om vragen 
naar afgewerkte producten, processen, tools en expertise. Een en ander staat wel in 
relatie tot de ELO. Hierdoor zijn bijv. geen vragen aan bod gekomen in relatie tot het 
ontwikkelen van geïsoleerde softwarepakketten, zoals simulaties, oefenomgevingen, 
bij een bepaalde cursus. 
 
Stap 2: Ordenen inventaris 
 
Het is de bedoeling om de antwoorden op de vragenlijst te analyseren, te ordenen en 
te betrekken op de mogelijkheden die de ELO in de externe - commerciële - 






Volgende personen werden geïnterviewd : 
Onderwijstechnologisch perspectief  
 De Vries Fred 
 Dochy Filip 
 Hummel Hans 
 Koper Rob 
 Rikers Jos 
 Valcke Martin 
Vakinhoudelijk perspectief  
 Leeuw Frans 
 Reijntjes Jan 
 Sloep Peter 
Centraal management perspectief  
 van Meurs Chris 
 
Het profiel van de geïnterviewden is sterk verschillend voor wat betreft hun taak en 
verantwoordelijkheden in de organisatie. Er is geprobeerd om bij de selectie van de 
respondenten rekening te houden met deze verschillen in perspectief. 
De specifieke selectie van de respondenten is - naast het perspectief - uiteraard 
beïnvloed door de mate waarin van deze respondenten verwacht wordt dat zij met 
marktvragen zijn geconfronteerd. 
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In bijlage II zijn de ruw uitgewerkte interviews te vinden. 
De gegevens worden hier geordend naar verschillende producttypes en worden 
samengevat in de volgende tabel. De cijfers geven het aantal respondenten aan die dit 
aspect van de productdefinitie expliciet aangeven3: 
 
1. Training en professionalisering   
 onderwijskundig/onderwijstechnologisch 4 
 technisch  1 
   






 informatietechnologische expertise 4 
 (project)management, organisatie-advies 4 
 vakinhoudelijke expertise 1 
 praktijkervaringen 1 
   
3. Producten kopen   
 tools of delen van tools 7 
 content (elektronische leermaterialen) op 
vraag ontwikkelen 
6 
   
4. Producten samen ontwikkelen   
 tools of delen van tools 5 
 nieuwe content samen ontwerpen en 
produceren (cursus,opleiding, verzameling 
leermaterialen, ...) 
3 
   
5 Provider functie   
 educational provider: hardware, tools met 
training, ondersteuning en content 
(variërend van kleinschalig tot complete 
instelling) 
2 
 technical provider van een technische 
voorziening waarbij de ondersteuning zich 




Uit deze gegevens blijkt: 
                                              
3 Doordat één respondent meerdere voorbeelden kan aanreiken komt het cijfer bij een 
productcategorie niet overeen met het feitelijk aantal respondenten die informatie 
hebben verstrekt bij deze categorie. 
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1. Dat men bij de OUNL aanklopt voor trainingen, professionaliseringstrajecten die 
dan vooral aan onderwijstechnologische/onderwijskundige experts dienen te 
worden gegeven en dit in relatie tot innovaties in de eigen instelling. Een expliciete 
vraag naar trainingen die door informatietechnologische experts worden gegeven 
komt slechts heel beperkt naar voren. 
2. Voor kortlopende trajecten rekent men op de OUNL voor het leveren van een aantal 
specifieke typen expertise. Het gaat hierbij om een inzet van experts die varieert in 
tijdsduur en omvang. Dit betekent dat de inzet zich kan beperken tot een advies 
uitbrengen, een lezing geven, een gesprek tot het specifiek participeren in een 
innovatieproject. Vakinhoudelijke expertise en praktijkervaringen worden minder 
gevraagd. Onderwijstechnologische/onderwijskundige expertise, 
informatietechnologische expertise en (project)management, organisatie-advies 
scoren hoog. 
3. De vraag naar kant en klare producten is eveneens hoog en dit zowel in termen van 
het leveren van kant-en-klare tools tot het leveren van ‘content’ (cursussen, 
programma’s). 
4. Samenwerkingsinitiatieven rond tool-ontwikkeling en content-ontwikkeling lijken 
eveneens prominente marktvragen te zijn. 
5. De provider-functie komt vooral naar voren bij marktpartners die op 
instellingsniveau aan innovatie werken. Zij rekenen daarbij op de OUNL om een en 
ander te kunnen implementeren in de eigen instelling; wegens gebrek aan eigen 
infrastructuur, tijd, geld, etc. 
6. Vanuit de OUNL is er slechts een indirecte benadering van externen. Mensen horen 
het via via. Heel af en toe hanteert de OUNL een actieve benadering.  
 
Enkele algemene opmerkingen en kritische 
succesfactoren bij marktbewerking 
Algemene opmerkingen 
 
• Instellingen/organisaties die advies vragen, zijn meestal ingesteld op het feit dat 
advies ook iets gaat kosten. 
• Er worden naast de HBO-markt vooral marktmogelijkheden gezien bij BVE, MBO, 
semi-beroepsgroepen. Het WO-veld komt minder uitgesproken naar voren. 
• Het WO-veld wil vaak samen producten/methoden e.d. ontwikkelen. 
• Men beschikt elders nauwelijks over concrete, technisch geavanceerde, 
geintegreerde leeromgevingen. 
• De OUNL is nu geen verkoopsorganisatie; een beslissing terzake dringt zich op, evt. 
in het kader van een nieuw op te starten dochteronderneming. 
• De reden dat de OUNL deze vragen krijgt is omdat men meestal naar een kant-en-
klare oplossing zoekt en niet naar ontwikkelwerk. 
• Zonder inhoud blijkt een onderwijskundige innovatie niet aan te spreken bij ‘niet-
onderwijskundigen’. 
Eindrapportage werkpakket 1.9 
 27  
 
Kritische succesfactoren 
Respondenten geven kritische succesfactoren aan die we hier herformuleren in de 
vorm van vragen: 
• Volgt men in voldoende mate een bottom-up benadering: mensen op de werkvloer 
moeten enthousiast zijn voor een idee of product? 
• Is er in het project een directe relatie met de feitelijke beslissingsnemers (CvB, 
voorzitter etc.)? 
• Is er een heldere eenduidige opdrachtgever? 
• Is het mogelijk om te opereren op een zakelijke, commerciële werkwijze, met 
duidelijke planningen, budgetten en capaciteitstoewijzing? 
• Zijn de verantwoordelijkheden binnen het project duidelijk? 
• Is de besluitvaardigheid/slagvaardigheid van het management binnen de OUNL-
instelling gegarandeerd? 
• Heeft men voldoende gegevens voor een realistische (aangepaste) prijsstelling 
(rekenmodellen, marktgegevens e.d.)? 
• Is er een duidelijk aanspreekpunt bij de OUNL als leverancier van de producten? 
• Focust men niet alleen op technische systemen, maar ook op inhoud? 
• Staat de eigen organisatie ten aanzien van planning, beheer, inhoud, klaar? 
• Zijn de organisatorische en andere randvoorwaarden aan de klantzijde vervuld? 
• Volgt men een stapsgewijze invoering van een innovatie? 
• Bewijst men voldoende dat de innovatieve oplossing reeds elders (eigen bedrijf?) 
concreet en met succes wordt gebruikt? 
• Is er voldoende duidelijk wat ons added-value is bij het verkopen van een product? 
Zijn hierover gegevens bekend ($, tijd, satisfactie, flexibiliteit)? 
• Stijgt het aantal partners in een samenwerkingsverband niet boven een kritisch 





Van:  Ellen Rusman & Martin Valcke 
Aan: Betrokkenen voorbereiding productdefinitie ELO, marktonderzoek en 
marktbewerking 
Datum: 16 september 1998 




In het kader van de voorbereiding op een marktonderzoek en een marktbewerking 
gebeurt in de maanden september-november 1998 een verkennend onderzoek naar 
welke rol de OUNL in de ‘markt’ zou kunnen spelen. Een en ander is daarbij van 
belang voor het juist positioneren van de ELO in deze context.  Er worden 
verschillende sporen gevolgd om dit marktonderzoek en de marktbewerking voor te 
bereiden. Een van deze sporen is gebaseerd op interviews bij sleutelfiguren in de 
organisatie (Otec en OUNL). 
 
Twee kernvragen komen in het open interview aan bod: 
 
1. Je bent waarschijnlijk al meerdere keren door externen benaderd om vanuit de 
OUNL expertise te leveren of oplossingen aan te reiken voor hun problemen.  
Het kan hierbij bijv. gaan om: 
• Welke producten kan de OUNL leveren? 
• Kan de OU een softwarepakket voor ons ontwikkelen voor het vak Statistiek? 
• Hoe kunnen we onze toetsaanpak verbeteren? 
• Kunnen jullie iemand leveren die even op managementniveau de beleidslijn rond 
innovatie kan uitzetten? 
 
2. Heb je al dingen gezien in andere bedrijven/organisatie die nuttig kunnen zijn voor 
ELO? 
Bijv. in Delft hebben we ontdekt dat ze met een nieuw toetsservicesysteem bezig zijn. 
Die activiteiten zouden we kunnen verankeren op de toetsaspecten in de ELO. 
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BIJLAGE II: RUWE GEGEVENS INTERVIEWS 
 
Interview met Jos Rikers 16-09-1998 
 
Vanuit externe organisaties is de OUNL vooral benaderd met vragen naar expertise en 
naar concrete producten. Bij vraag naar expertise werd van de OUNL vooral een rol als 
adviseur verwacht. Als mensen de OUNL benaderen (bijv. bij vraag naar informatie, 
een gesprek of ter uitnodiging voor een lezing), houdt men er vaak al rekening mee 
dat hieraan kosten verbonden zijn. Dit is tot op het heden nog niet het geval. 
 
Het type vragen die i.v.m. expertise aan bod kunnen komen zijn: 
• Hoe heeft de OUNL een project aangepakt? 
• Welke kennis is voor het succesvol uitvoeren van een project van belang? 
• Welke software pakketten heeft de OUNL gebruikt? Wat zijn de ervaringen met 
verschillende softwarepakketten? 
• Wat zijn de geschatte kosten van een project? 
• Hoe is het personeel binnen een project geregeld? Is het mogelijk om mensen van 
de OUNL in te huren? 
 
Het type vragen die i.v.m. concrete producten  aan bod kunnen komen zijn: 
• Kunnen wij het complete (elektronische) toetssysteem van de OUNL gebruiken? 
• Kan de OUNL als algehele service provider optreden? (verhuren van het 
toetssysteem, de infrastructuur van de OUNL, de organisatie en procedures rondom 
de toetsafname) 
 
Deze vragen worden vooral gesteld i.v.m. te verwachten economische voordelen en 
vanwege het gebrek aan de specifieke expertise binnen de organisaties. Men vraagt 
meestal niet zozeer naar de ontwerpkant van de producten of naar de gebruikte 
techniek, maar naar een werkend eindproduct.  
 
Incidenteel is er ook vraag naar: 
• hulp bij het maken van een systeem 
• gedeelde verantwoordelijkheden bij de ontwikkeling van een systeem 
• een externe expert (medw.van de OUNL) die een systeem beoordeelt. 
 
Er wordt niet zozeer gevraagd naar de beleidsvoering van de OUNL inzake toetsing. 
Het vermoeden bestaat dat, indien hier vraag naar is, hiervoor andere organisaties 
worden benaderd. HBO-instellingen hebben meestal een miniem beleid inzake 
toetsing, hoewel het binnen het HBO-veld wel erg sterk verschilt (zowel binnen HBO-
organisaties tussen faculteiten, als tussen HBO-organisaties onderling). Er zijn weinig 
HBO- organisaties die iets ontwikkelen boven het niveau van de docent. Eén 
organisatie die hier wel al mee bezig is, is de Fontys-hogeschool, bij de faculteit 
CAUSA. Hier worden docenten ondersteunt door een toetsdeskundige en men heeft 
daarnaast ook zelf een toetssysteem proberen te ontwikkelen. Dit heeft niet tot een 
concreet systeem geleid, maar de kennis t.a.v. toetssystemen is wel aanwezig. Nu is 
door Fontys met een andere organisatie  contact opgenomen, om het concrete 
toetssysteem te leveren. Over het algemeen is de theoretische kennis inzake toetsing 
op de HBO’s niet hoog. 
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Er bestaat echter wel een drang naar kwaliteitszorg voor toetsing op het HBO. Hier is 
dus sprake van een kennisachterstand, waardoor er tegenwoordig vanuit de HBO’s 
hoge vraag naar deze kennis is, b.v. in de vorm van opleidingsmateriaal voor 
docenten.  
 
Verdere kennis over toetsing en toetssystemen is in Nederland erg versnipperd 
aanwezig, meestal bij individuele personen. In Twente is men vrij goed in de 
theoretische onderbouwing van toetsing. Op de Haagse Hogeschool zijn meerdere 
mensen van verschillende faculteiten bezig met het ontwikkelen van een systeem. 
 
Er bestaan in bijv. Amerika nog geen, in het curriculum geïntegreerde, systemen. 
Meestal is er sprake van simpele toetsing. Daarnaast zijn er in Amerika een aantal 
zeer grote bedrijven, die optreden als service provider voor de afname van toetsing. 
Deze bedrijven zijn zeer commercieel, het is niet mogelijk om op enige wijze inzicht te 
krijgen in de kennis en de procedures die zij gebruiken.  
 
In de velden van het BVE en het MBO is de kennis inzake toetsing nog geringer dan 
binnen het HBO. Deze kennis wordt tijdens de opleiding tot docent binnen deze velden 
niet behandeld. Ongeveer 5 jaar geleden heeft de OUNL al eens contact gehad met de 
BVE, in verband met samenwerking t.a.v. toetsing. Toen werd besloten dat deze 
activiteiten niet de ‘core business’ van de OUNL vormden en bovendien had men 
twijfels t.a.v. de samenwerking met de betreffende BVE-instelling. In het verleden 
bestond er ook geen grote drang om economisch voordelige projecten met externen 
uit te voeren. Het project vond daarom geen doorgang. Nu is de behoefte vanuit beide 
velden nog groter dan toen (daarnaast ook denken aan: marconisten, militairen, 
politie, brandweer, m.a.w. de semi-beroepsgroep). Er is nog geen samenwerking met 
het leger in projecten geweest, hoewel deze wel een eigen opleidingsapparaat (en ook 
met een component toetsing) hebben. De enige samenwerking is dat mensen van de 
KMA opleidingen van de OUNL kunnen volgen.  
 
Er bestaan enige bedrijven die zich hebben opgeworpen als service providers (bijv. 
EXXIN, examenbureau voor informatica). Deze providers nemen, namens andere 
organisaties, tentamens af. 
 
Interview met Martin Valcke 18-09-1998 
 
inst. a  EHSAL Brussel 
Kunnen jullie expertise leveren om een innovatiebeleid uit te stippelen op macro-
niveau van onze instelling? 
Als we bij ons afstandsonderwijs (zelfstudie) willen invoeren, hoe kunnen we het best 
beginnen? 
inst. b Univ. Gent EURO StudyCenter 
Kunnen jullie expertise leveren voor het opbouwen van een systeem om 
leermaterialen te distribueren via het Internet? 
Kunnen jullie een professionalisering verzorgen voor docenten die zelfstudiematerialen 
moeten ontwikkelen? 
 
inst. c KUN 
Wij willen herbruikbare leermaterialen ontwikkelen, liefst samen met anderen. Onze 
docenten kunnen dan daarvan gebruik maken voor hun eigen onderwijs. 
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inst. d Windesheim Christelijke Hogeschool 
Kunnen we samen met jullie een ELO bouwen? Mogen we meefinancieren? Kunnen we 
dan hierdoor een geprivilegieerde frontpositie krijgen in het HBO? 
Kunnen we van jullie bestanden van elektronische leermaterialen afnemen. 
 
inst. e Kluwer Rechtswetenschappen 
Wij hebben informatiebestanden die voor professionals toegankelijk zijn. Kunnen jullie 
bovenop deze materialen een scholingsaanbod uitwerken?  Kunnen jullie hiervoor ook 
de technische voorzieningen verzorgen? 
Leveren jullie dan ook de noodzakelijke expertise (inhoudsdeskundig, 
onderwijskundig, onderwijstechnologisch)? 
 
inst. f Univ. Maastricht 
Kunnen jullie een elektronisch en flexibel scholingspakket uitwerken bij een 
practicumtraining voor professionals? Gelieve zowel de inhouden, de technische 
omgeving als de uitlevering naar de studenten toe te regelen. Maak dat de inhouden 
flexibel kunnen benaderd worden; d.w.z. dat rekening kan gehouden met 
karakteristieken van de studenten, hun voorkeuren, hun selecties. 
 
inst. g RUGroningen 
Kunnen jullie ons docententeam professionaliseren m.b.t. innovatie rond een aantal 
thema's: toetsing doelstellingen/competenties, vaardigheden, zelfstudiematerialen? 
Lever ons indien nodig ook de tools. 
 
inst h Univ Gent FPPW - Vrije Universiteit Brussel 
Lever ons een opleiding en een systeem om rekening houdend met studentkenmerken 
(voorkennis wiskunde en type faculteit) zelfstudie-leermaterialen te ontwerpen, uit te 
werken en aan studenten uit te leveren. 
 
inst i KUN Fac. Bestuurswetenschappen 
Kunnen jullie voor ons een oplossing verzinnen voor het volgende probleem: zwakke 
doorstroom bij cursus statistiek, gebrek aan koppeling met praktijk, uitstelgedrag van 
studenten, lage slagingspercentages en tekort aan echte studie-activiteit? 
 
inst j SLO 
Kunnen jullie een systeem leveren en een professionalisering om aan 
curriculumontwikkeling te doen? De tool moet voldoende generiek zijn om nog verder 
aangepast te kunnen worden aan de specifieke noden van onze afdeling BVE. 
 
inst k OUBedrijfsopleidingen 
Kan jullie systeem (toen nog Mercator) gebruikt worden voor het uitwerken van onze 





• Directe relatie met formele beslissingsnemers (CvB, rector, fac. voorzitter, 
vakgroepvoorzitter, hoofd Onderwijs & Ontwikkeling) 





• Externe vraag wordt op directoraatsniveau opgepikt en kadert niet in een 
instellingsbeleid. 
• Er is geen organisatie-eenheid, structuur, procedure (juridisch, contractueel), die 
de externe activiteit onderbouwen en ondersteunen. 
• Besluitvorming verloopt via kanalen die niet ingesteld zijn op werken met externen 
(tempo, prioritering, resources, formele eindverantwoordelijkheid). 
 
Interview met Hans Hummel 16-09-1998 
 
In het verleden is vanuit het toenmalige COP een studie uitgevoerd naar de markt 
voor de producten en expertise die binnen COP verzameld was (en is) (zie bijlage I). 
Men heeft geprobeerd actief contact te zoeken met externe organisaties. De vragen 
die deze organisaties doorgaans aan de OUNL stelden, betroffen voornamelijk vragen 
t.a.v. de opzet van een curriculum (te denken aan thema’s als: flexibilisering, 
modulair, extensivering van de docent). In deze gevallen verwachtte men van de OUNL 
vooral een rol als counsell0r (advies), met daarnaast de rol van informatieverstrekker. 
Counselling bestaat binnen de hier gehanteerde definitie niet alleen uit praten, maar 
kan ook uit concrete hulp bij het maken van een product bestaan.  
 
Onderwerpen die aan bod kwamen: 
• Hoe maak je een curriculumplan, hoe stel je teams samen? 
• Wat is een vruchtbare werkwijze? 
• Kan de OUNL in een rol van expert fungeren bij de beoordeling van bestaand werk? 
• Welke onderwijsvormen kunnen er gehanteerd worden (b.v. vaardigheidsonderwijs). 
 
Het ging hierbij vooral om hulp bij het ontwikkelen van een visie op het onderwijs, 
met daaraan gekoppeld de omzet van de gekozen visie in de praktijk. 
 
Vanaf 1996 speelt de ICT-component in de vragen naar de OUNL toe een steeds 
grotere rol. In het begin ging het hierbij vooral om vraag naar interactieve stand-alone 
toepassingen, maar langzamerhand ontstaat er ook meer vraag naar ervaringen met 
het WWW. 
 
Daarnaast ontstaat er ook steeds meer behoefte naar ‘iets’ met competenties, hoewel 
het vaak voor de organisaties zelf niet duidelijk is wat dat iets moet zijn (deze 
informatie wordt vaak d.m.v. een éénmalige lezing gegeven). Er moet daarna vaak 
geholpen worden met het expliciteren van wat men nu eigenlijk precies wil. Dit is bij 
de ICT-component ook het geval. Vaak realiseren mensen zich niet dat de beslissing 
voor het draaien van het een of ander (bijv. een multimediaal programma, of een 
nieuwe visie) veel consequenties heeft voor de verdere organisatie binnen een 
organisatie. Ook de infrastructuur die nodig is voor het werkbaar maken van een 
product wordt vaak vergeten. Men denkt vaak nog niet ver genoeg. Er is hierbij altijd 
sprake van voortschrijdend inzicht.  
 
Het Vespucci-project (samenwerking Wolters-Nordhoff & Fontys Hogescholen) heeft 
een aantal behoorlijke raakvlakken met ELO. Het is eigenlijk een soort voorhoede -
project, waarbij de afspraken t.a.v. platforms, standaarden en didactische modellering 
een grote rol spelen. Het is een soort database met onderwijsleermateriaal, waar 
impliciet ook een aantal didactische modellen in verwerkt zijn. Informatie uit dit 
project kan ten goede van ELO komen. 
Eindrapportage werkpakket 1.9 
 33  
 
Daarnaast is uit ervaringen met externe organisaties gebleken dat deze vaak goed 
nadenken over: 
• onderwijswerkvormen 
• verhouding docent-student 
• organisatie onderwijs. 
 
Dit zijn elementen die ook voor ELO van belang zijn, aangezien we ons vooral richten 
op HBO-instellingen. Het is voor HBO’s ook van belang om te beseffen dat als men 
veel met ICT gaat doen, dit zeker doorwerkt binnen de organisatie. Men moet vanuit 
het ontwikkelteam ook beseffen dat de kwaliteiten van de docent binnen het HBO nog 
altijd belangrijk blijven, aangezien het voor iedere docent eigen is om iets van zichzelf 
aan het leermateriaal toe te voegen. Hetgeen aangeboden moet gaan worden, moet 
dus flexibel genoeg zijn om dit mogelijk te maken.  
 
Ongeveer tweederde van de contacten hebben zich in het verleden binnen het HBO 
afgespeeld. Maar weinig van deze contacten resulteerden in een 
samenwerkingsverband, het meeste was eenmalig. 
 
Interview met Peter Sloep 09-10-1998 
 
In het verleden hebben we wel eens samengewerkt met bedrijven en andere 
onderwijsinstellingen. Bij deze projecten ging het altijd om de combinatie van 
inhoudelijke en onderwijskundige expertise. Er zijn geen duidelijke inhoudelijke 
thema’s die iedere keer in de vraag terugkwamen. In de meeste gevallen ging het om 
een vorm van onderwijsextensivering (cd-rom etc.). Ook werd er wel samengewerkt 
met EADTU en tegenwoordig binnen het consortium. Er is nooit sprake geweest van 
het inhuren van expertise door een bedrijf of instelling.  
 
Het is wel eens geprobeerd om de inhoudelijke expertise aan externen te 
verkopen/verhuren (b.v. W.O/H.B.O.). Dit sloeg niet aan. Wel zijn er cursussen, 
beeldplaten en cd-roms verkocht (b.v. aan een H.B.O. ‘Geologische excursie i/d 
Ardennen’, ter voorbereiding op de echte excursie). Bij deze verkoop is de prijs erg 
belangrijk: deze moet te betalen zijn voor de betreffende externe organisatie. Ook is 
de leerstof wel eens verdeeld over twee boeken: een werkboek en een tekstboek. Het 
tekstboek was dan zo samengesteld dat het van elk thema en voor iedere organisatie 
wat wils had. Dit tekstboek werd dan samen met een uitgever uitgebracht. Aan deze 
projecten verdiende vooral de uitgever. Het verkocht goed. Er bestond een poosje de 
angst dat je d.m.v. deze constructie je cursisten-aantallen terugbracht, maar dit leek 
in de praktijk niet zo te zijn. Vaak werden deze boeken vooral vanuit faculteiten 
ingekocht. 
 
In het kader van Virtueel bedrijf worden we regelmatig door bedrijven en instellingen 
benaderd. Bij bedrijven gaat het vooral om een belangstelling in relatie tot de 
bedrijfsopleidingen (b.v. Ericsson). Zij komen vooral op het ‘nieuwe’ af en op de 
relatie met de woorden ‘employability’, ‘life-long learning’, ‘ICT’ en 
‘competentiegericht’. Ook weet men dat de OUNL gespecialiseerd is in 
afstandsonderwijs en het trekt bedrijven dat mensen niet allemaal tegelijk in één 
kamertje hoeven te zitten om te leren. Maar eigenlijk weten ze niet precies wat ze nou 
eigenlijk willen. Vanuit de OUNL is er een indirecte benadering van externen. De 
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belangstelling komt vaak min of meer ‘vanzelf’. Mensen horen het via via, waarna zij 
zelf de OUNL benaderen. Heel af en toe hanteert de OUNL een actieve benadering.  
 
Nadat externen de OUNL hebben benaderd, volgt een presentatie. 
 
Deze presentatie is sterk afhankelijk van de achtergrond van de mensen (óf sterk 
onderwijskundig georiënteerd, óf sterk inhoudelijk).Je moet mensen iets laten zien 
wat direct met hun beroepspraktijk of omgeving te maken heeft. Veel hebben moeite 
om het onderwijskundige model voor te stellen met andere inhoud. Dit is echt iets wat 
je geleerd moet hebben. Mensen blijken erg enthousiast, maar zijn tegelijkertijd ook 
een beetje terughoudend. Dit heeft te maken met hoe diep een bepaalde verandering 
in de organisatie ingrijpt. Als het diep ingrijpt, denkt men wel twee maal na voordat 
men iets neemt. Het blijkt dus vaak dat eigenlijk de organisaties nog niet aan de 
veranderingen toe zijn en dat het nog net iets te innovatief is. Men moet écht bereid 
zijn om van gebaande paden af te stappen en een nieuw paadje in te gaan.  
 
In het verhaal naar externen toe moet het duidelijk zijn wat nu precies de 
onderwijskundige vernieuwing is en wat dat betekent voor het bedrijf/instelling. 
Bedrijven hebben veelal de neiging om de vraag te stellen: ‘Hoe verbetert het de 
effectiviteit van het leren?’. Vaak moet er een uiteindelijk economisch voordeel te 
behalen zijn. Bedrijven hebben voor hun opleidingsbudget vaak een bedrag te 
besteden dat drie maal de omvang van het budget van de OUNL is (b.v. Ahold, Philips, 
Ericsson). Dit heeft consequenties voor je praatje. Het moet ook niet te goedkoop zijn 
wat je biedt, want dan krijgen mensen al snel zo iets van ‘zo goedkoop?.., nou dat kan 
dan niet veel zijn’. De OUNL moet de markt waarschijnlijk leren kennen met vallen en 
opstaan en moet zich vooral niet te arrogant opstellen. Je moet niet prat gaan op je 
systeem, maar het geheel in perspectief zien. In principe is de enige troef die je hebt 
dat je iets totaal nieuws doet, wat iemand anders nog niet heeft. Het helpt ook om 
samen met Hogescholen te werken, want die hebben van oudsher contact met 
bedrijven. Het is hierbij wel oppassen,want door deze traditie zijn HBO’s veel 
zakelijker ingesteld dan de OUNL, en het kan zo zijn dat een HBO er met waardevolle 
informatie vandoor gaat. We zijn Fontys ook wel op de markt tegengekomen als 
concurrent.  
 
De OUNL zou zich niet moeten profileren met kant en klare producten die je in een 
doos kunt stoppen. Deze zijn veel te snel na te maken. Organisaties moeten je nodig 
blijven hebben, voornamelijk om de kennis die je hebt. Een rol als 
kennisinstituut/innovatief instituut zou hier op zijn plaats zijn. Je zou dan een 
constant vernieuwende en lerende organisatie moeten hebben, zodat je anderen 
steeds wat kan bieden.  
 
Het zal moeilijk zijn om op professionaliteit en budget met HBO’s en bedrijven te 
concurreren. De OUNL zal niet op concurrentie moeten spelen, maar slim naar een 
eigen niche zoeken in de markt. De termen waarmee de naam van de OUNL op dit 
moment geassocieerd wordt zijn: 
• afstandsonderwijs 
• instelling voor hoger onderwijs 
• hoge kwaliteit van kennis 
• goedkoop (expertise/producten) 
• onderwijskundig sterk. 
 
Zonder inhoud blijkt een onderwijskundige innovatie niet aan te spreken bij ‘niet-
onderwijskundigen’. Je moet klanten echt een voorbeeld geven, wat het systeem en 
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het bijbehorende onderwijskundig model laat leven. Hierbij moet je sterk rekening 
houden met de achtergrond van mensen.  
 
Interview met Jan Reijntjes 10-10-98 
 




3. Derden/het praktijkveld. 
 
1.  Hogescholen 
Voorbeeld: Hogeschool Utrecht die een elektronische cursus Criminologie wil van de 
OUNL. 
Hogescholen vragen meestal advies of concrete oplossingen voor het ‘verbeteren’ van 
hun onderwijs. 
Daarbij vragen ze meteen of ze iets kunnen ‘zien’. 
Van de OUNL wordt vervolgens verwacht dat de OUNL alles uitwerkt: tools en content 
en de nazorg in termen van actualiseren. 
 
2. Universiteiten 
Voorbeeld: Leiden en Rotterdam 
Universiteiten zijn terughoudender. Ze streven eerder naar een samenwerkingsrelatie 
waarbij hun eigen docenten ook prominent op de voorgrond blijven staan. Deze 
instellingen vragen dus om SAMEN een elektronische cursus uit te werken en SAMEN 
de nazorg te garanderen. Bij de toolkeuze heeft de OUNL een adviserende rol. 
Meestal gaat het hierbij om speciale vakken die de instelling  niet zelf in extenso kan 
ontwikkelen en aanbieden. 
 
3.  Derden/het praktijkveld 
Derden zijn bijv. de Politieacademie, uitgeverijen. 
Derden vragen vooral deeloplossingen voor specifieke problemen; bijv. de 
politieacademie vraagt naar een elektronisch tentamensysteem + hulp bij het 
uitwerken van itembanken. 
Het feitelijk toetsproces blijft in handen van de derde, de OUNL denkt wel mee bij de 
implementatie. Dit laatste verankert zich op specifieke expertise die bij die derde 
aanwezig is en die ontbreekt bij de OUNL (bijv. kennis over het functieprofiel van een 
politiehulpofficier). 
 
Geïnterviewde somt een aantal factoren op die de slaagkansen van marktgerichtheid 
beïnvloeden: 
• De samenwerking met het Otec blijft precair. Er moet kunnen gerekend worden op 
beschikbaarheid van dit type expertise om specifiek te kunnen inspelen op de 
marktvraag. 
• Wanneer een klant de vraag stelt: “Wat kost het?“ blijken we niet de beschikking te 
hebben over rekenmodellen die een antwoord geven op deze vraag. 
• De OUNL brengt bijna alles terug tot de COLLO-verkoop benadering. Dit is soms 
nefast in het kader van een ruimere samenwerking omdat de prijsstelling te hoog is 
en de klant reeds op dat moment afhaakt. Soms opent een lagere prijsstelling de 
deur voor een samenwerking waar we als instelling iets aan hebben: impact, 
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nieuwe productontwikkeling. Er zit spanning tussen het willen hebben van een 
innovatieve impact en het verwerven van een positie in de markt versus de neiging 
om direct geld te willen verdienen. 
• De impact bij universiteiten zal altijd afhankelijk zijn van wat zij eraan hebben. 
Universiteiten worden best als een shareholder gezien en niet louter als een klant 
die een product afneemt. 
 
Interview met Chris van Meurs 10-10-98 
 
Algemeen: 
• Vragen komen vooral vanuit het HBO-veld en minder vanuit het WO-veld. 
• In algemene zin kunnen we de vragen opsplitsen naar: 
• beschikbaar stellen van een deelsysteem voor bijv. toetsing, Studienet-
achtige omgeving, elektronische interactie 
• consultancy leveren in de vorm van advies 
• samen ontwikkelen van systemen; bijv. een toetsservicesysteem, een 
internetgebaseerde omgeving, … 
• Externe vragen zijn in die mate ongedifferentieerd dat ze pas na een tijd leiden tot 
een duidelijke vraagstelling; meestal blijkt het dan te gaan om een samenbundeling 
van tools, expertise en consultancy. 
• De OUNL is heel sterk in het neerzetten van concepten en ideeën en wekt hierdoor 
onmiddellijk interesse bij partners. 
• De eigen organisatie reageert inert op externe vragen en ontwikkelen. Planning, 
beheer en inhoudelijke aanpak komen niet van de grond. 
• De OUNL is geen verkooporganisatie en er dient in deze een keuze gemaakt te 
worden. 
• De OUNL zou bijv. een intermediair kunnen zijn die bij dergelijke externe vragen 
een deel van het werk aan een aparte organisatie doorschuift, die wel dit type 
opdrachten kan oppikken. 
 
Externe vraag 1 
Faculteit Economie & Management, Hogeschool Utrecht 
• Kunnen jullie expertise leveren om ons te helpen bij het uitwerken van een 
competentiegericht curriculum? 
• Kunnen jullie hierbij ook inhoudelijke ondersteuning geven? 
De vraagstelling is aanvankelijk ook zeer ongedifferentieerd. Er is ook extra overleg 
noodzakelijk om de vragen scherp te krijgen. 
 
Externe vraag 2 
Hogeschool Den Bosch 
• Had aanvankelijk een goed contact met de OUNL voor het leveren van een 
toetsservicesysteem: start van een consortiumproject geënt op de OUNL-
ontwikkelingen rond ITEM/TSS. 
• ITEM/TSS gaat niet door en wordt ingebracht in het ELO-model. De Hogeschool 
voelt zich in de steek gelaten. 
 
Externe vraag 3 
Hogeschool Alkmaar 
• Kunnen we niet samen post-HBO-opleidingen uitwerken; d.w.z. een kopstudie die 
zich verankert op hun diploma en studenten helpt om een drs.-titel te halen. 
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• Zij willen hierbij eventueel ook meteen een elektronische leeromgeving ter 
beschikking hebben, die dan vooral voor studenten vanuit het bedrijfsleven 
interessant zou kunnen zijn. 
 
Externe vraag 4 
TechnologieCentrum Limburg 
• Wil participeren in het uitwerken van een instrumentarium rond ‘virtuele bedrijven’. 
 
Problemen bij contact met externe partners: 
• Wat is het innovatiepotentieel bij de partners? Wat is het innovatief gehalte dat zij 
aankunnen? 
• Is de expertise waarover we beschikken of die we opbouwen wel op gebruik door en 
voor anderen getoetst? 
• Wanneer zich een goed contact voordoet is er meteen het probleem: wie zal dit op 
welke manier oppikken binnen de OUNL? 
 
Interview met Rob Koper 29-09-1998 
 
De OUNL is in het verleden veel benaderd met de vraag om een instellingsplan te 
schrijven waarin het  gebruik van ITC binnen een instelling werd uitgewerkt. Deze 
vraag werd meestal vanuit instellingsniveau (CvB, bestuur) richting de OUNL geuit. 
Het gaat hierbij om een soort consultancy-werk. Elementen die in zo’n plan naar voren 
zouden moeten komen betroffen: 
 
• infrastructuur 
• werkwijze t.a.v. het realiseren van ICT in het onderwijs 
• organisatie (verandering) 
• onderwijsaspecten (funktionaliteit van ICT binnen het onderwijs) 
• rollen van personen (her)definiëren 
• transitie/implementatie-proces. 
 
Naast de vraag om advies, is er ook een vraag naar het gebruik van concrete 
producten geweest. Meestal ging het hier om een vraag, opgekomen tijdens het 
ontwerp van ‘kleinschalige’ cursussen, m.b.t. het gebruik van Studienet. Soms ging 
het ook weer om een vraag op instellingsniveau. De vragen concentreerden zich vooral 
op de volgende gebruikersmogelijkheden: 
 
• gebruik van de infrastructuur van studienet 
• gebruik van het gehele systeem, op afstand (OUNL als provider) 
• kopie van het gehele systeem naar de instelling (en aanpassing van de user-
interface). 
 
Als er een kopie van het gehele systeem werd gevraagd, werd bij de OUNL vaak ook 
naar de expertise voor de aanpassing van de user-interface gevraagd. 
 
Deze vragen zijn vooral de afgelopen twee jaar veel op de OUNL afgekomen, maar zijn 
toentertijd altijd afgehouden. Inmiddels zijn alle instellingen op hun eigen manier 
begonnen, maar de verwachting is dat deze in de loop der tijd weer tegen nieuwe 
problemen oplopen, waardoor er weer een nieuwe vraag richting de OUNL ontstaat. 




Verder zijn er nog een aantal meer algemene vragen die steeds weer terugkeren. Men 
vraagt naar: 
• de didactiek achter techniek 
• gebruik van concrete instrumenten (b.v. nieuwsgroepen) ter bevordering van een 
bepaald didactisch concept (b.v. discussie om kennis vanuit meerdere 
perspectieven te zien) 
• toetsing via het net 
• verantwoording van de media-keuze 
• manier van presenteren van informatie op het web 
• vergelijking van softwarepakketten, ervaring van de OUNL met bepaalde pakketten 
• informatie over hoe bij de OUNL georganiseerd is met authorisatie/eigendomsrecht 
e.d. (veel vraag naar) 
• de standaarden die de OUNL gebruikt, b.v. PDF, BMP, RTF, DOC etc. (welke, 
waarom, ervaringen) 
 
Systemen waarin iets dergelijks als bij ELO wordt gedaan zijn: 
• Instructional Management System (Amerika) 
• TML (Tuturial Mark-up language, Engeland) 
 
Voorwaarden voor het welslagen van een project zijn: 
• ICT infra-structuur in orde 
• organisatie moet zijn aangepast 
• training van personeel en studenten 
• benodigde hardware/software in orde. 
 
Interview met Fred de Vries 24-09-1998 
 
De voornaamste vraag van externen richting de OUNL is een vraag naar consultancy. 
Daarbij gaat het vooral om de vraag naar werkwijzen (hoe hebben jullie dat gedaan?) 
die zijn gehanteerd om tot een bepaald product te komen. Ook vragen naar 
organisatie/opzet van het studienetsysteem zijn veel gesteld, bv: 
• praktische opzet van organisatie : redacteuren die het net onderhouden 
• technische opzet (server, systemen, software) 
• onderwijskundige ideeën en opzet van het net  
• explicitering van consequenties gerelateerd aan de keuze voor uitlevering via het 
net. 
 
Daarnaast vragen mensen ook naar informatie over de COO-programma’s die zijn 
ontwikkeld. Meestal gaat het hierbij om informatie die kan leiden tot aanschaf van een 
COO-programma, of om de vraag of een COO-programma op maat kan worden 
gemaakt.   
 
In de rest van Nederland worden weinig concrete, technisch geavanceerde 
leeromgevingen ontwikkeld. Als men er al mee bezig is, dan is dat meestal alleen 
maar met elementen, maar denkt men niet aan een volledig, groot geïntegreerd 
systeem.  
De bruikbare informatie die verder nog binnen komt, komt meestal in de vorm van een 
rapport (bijv. CINOP rapport Teleleren). 
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Het welslagen van een project hangt erg af van in hoeverre het lukt om bepaalde 
‘heilige huisjes’ binnen een organisatie omver te krijgen. De mensen op de werkvloer 
moeten daarnaast ook enthousiast zijn voor het betreffende concept of product, het 
moet niet van bovenaf opgedrongen worden. Vaak is het bij samenwerking een 
probleem dat er geen heldere, eenduidige opdrachtgever is, omdat samenwerking 
vaak met andere instellingen plaatsvindt. Hierdoor is het moeilijk om een zakelijke, 
commerciële werkwijze te hanteren om een bepaald product of bepaalde dienst af te 
leveren. Planningen en budgetten worden hierdoor vaak niet gehaald. Het kan ook nog 
wel eens aan de besluitvorming en de besluitvaardigheid van het management binnen 
een instelling liggen.  
Dan is een individuele medewerker het project aan het voortrekken, maar is er bij een 
volgende fase nog geen formele ondersteuning vanuit het management. Een juiste 
prijsstelling is ook een belangrijke factor die bijdraagt tot het succesvol afronden van 
een project. 
 
Interview met Frans Leeuw 
 
Beknopt wegens tijdsgebrek 
 
Wil niet ingaan op voorbeelden die betrekking hebben op technische omgevingen; wel 
op inhoudsgebonden marktvragen: 
 
Externe vraag 1 
Hogeschool Utrecht 
• Ontwikkel voor ons een criminologie-programma dat we flexible kunnen uitleveren - 
via het web en via andere elektronische kanalen op HBO-niveau. 
• Lever de inhouden en de omgeving. 
• Lever advies hoe we ons onderwijs moeten inrichten, in relatie tot het nieuwe 
inhoudelijke programma. 
 
Externe vraag 2 
Ichtus Hogeschool 
• Lever voor ons BLP (bijzondere leerpraktijken) die passen binnen de Experimentele 
Lerarenopleiding. 
 
Externe vraag 3 
Inspectie 
• Ontwikkel voor ons een totaalpakket om inspectie te introduceren op ICT-gebruik in 
onderwijs. Doe dit in een elektronische omgeving. 
 
Problemen: 
• Hebben we nu wel of niet een elektronische omgeving?  En kunnen we die extern 
wel uitzetten? 
• Wie zal het werk doen? Hoe kunnen we snel tot werkafspraken komen. Alles wordt 
hier intern vastgetimmerd zodat we niet op concrete contracten kunnen reageren. 
 




De vraag naar lezingen over bepaalde onderwerpen is enorm. Op dit moment geef ik 
zo’n één keer per week lezingen, waarbij vooral vraag is (ook vanwege eigen 
expertise) naar de volgende onderwerpen: 
• onderwijstechnologie 
• onderwijsomgeving 
• toetsing -en evaluatie  
• toetsautomatisering 
• nieuwe vormen van toetsing. 
 
Men realiseert zich dat een nieuwe onderwijsopzet ook een nieuwe vorm van toetsing 
tot gevolg heeft. Er is vaak vraag naar consultancy, vooral een vraag naar de opzet 
van elektronische toetssystemen. Men vraagt vooral naar: 
• Hoe kun je zo’n systeem opzetten? 
• Is het mogelijk om zo’n systeem bij de OUNL te kopen? 
• Kan de OUNL ook trainingen geven om personeel bekend te maken met een 
dergelijk systeem? 
• Hoe zal de organisatie (moeten) veranderen als zo’n systeem in gebruik wordt 
genomen? 
• Kan er samenwerking plaatsvinden om een concreet product te maken? 
• Wat is de ervaring van de OUNL met verschillende software pakketten 
(kwaliteitsvergelijking). 
 
Ook vraagt men wel naar alternatieve vormen van toetsing, de rol van toetsing in 
probleemgestuurd onderwijs e.d. Hoe maak je een probleem-taak-definitie, hoe toets 
je vaardigheid, hoe ga je om met portfolio’s, hoe zou je een assessment centre 
moeten inrichten. Er is een sterke behoefte naar antwoorden op dit soort vragen.  
 
In het tot een succesvol einde brengen van projecten spelen meerdere factoren een 
rol.  
1. Het aantal partners in een samenwerkingsverband moet niet groter zijn dat twee. 
Met meer partners werkt het niet. Dit geldt vooral in projecten waar samen dingen 
ontwikkeld moeten worden, voor het geven van professionaliseringstrainingen geldt 
dit niet. 
 
2. De besluitvormingsprocedures zijn vaak te lang en daardoor kunnen beslissingen 
niet op tijd worden genomen. Men heeft moeite om prioriteiten te stellen, waardoor 
er geen slagvaardigheid is. 
 
3. De ontstaansgeschiedenis van een project. De behoefte aan een product/concept 
dat in een project wordt ontwikkeld moet binnen een organisatie geïnternaliseerd 
zijn. Een te agressieve, actieve werving leidt tot het risico dat maar een aantal 
individuele mensen echt warmlopen voor een project, maar de overige werknemers 
er tegen zijn. Hierdoor heeft een project weinig kans van slagen. Een organisatie 
moet er klaar voor zijn.  
 
4. De mate waarin een organisatie in staat is om te veranderen. Organisatie-
veranderingsprocessen moeten goed kunnen verlopen, om een project te kunnen 
implementeren. Op dit moment is er geen organisatie-deskundige meer binnen Otec 
werkzaam. 
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Bijlage B: Concurrentie-analyse 
Concurrentie-analyse in het kader van het 
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Inleiding 
 
In dit document wordt een concurrentie-analyse van de uitgebreide 
productmogelijkheden voor de ELO uitgewerkt. Dit is een onderdeel van de 
werkzaamheden voor het werkpakket 1.9. Het doel van werkpakket 1.9 is te komen 
tot een totale ’productdefinitie’ van de ELO. Deze productdefinitie zal in samenwerking 
met externen verder worden uitgewerkt. Dit document is één van de twee documenten 
die als input dienen voor de discussie rond deze productdefinitie. Het andere 
document beschrijft en ordent de marktvragen die in het heden en verleden op  de 
OUNL zijn afgekomen (zie: ‘Inventariseren en ordenen van marktvragen’). 
 
Er zijn enkele kanttekeningen die bij dit document geplaatst kunnen worden. In dit 
document is gebruik gemaakt van informatie die via het Internet over met de ELO 
concurrerende producten wordt aangeboden. Er zijn dus geen folders e.d. besteld. Dit 
zou eventueel van invloed kunnen zijn op de volledigheid van informatie. Deze analyse 
is daarnaast beperkt tot slechts zes concurrerende producten. Dit vanuit een 
pragmatisch oogpunt. De producten die als analyse-objecten gekozen zijn, komen 
echter zeer vaak voor op vergelijkende lijsten t.a.v. functies van de verschillende 
producten. Dit is de reden geweest om deze producten in de analyse op te nemen.  
 
In dit document behandelen we achtereenvolgens : 
• een definitie van het begrip product; 
• de uitwerking van de analyse van de zes producten zoals deze in de markt worden 
geplaatst; 




In Tak (1990) worden drie omschrijvingen van het begrip product gedefinieerd: 
 
1. de concrete samenstelling van componenten waaruit een systeem bestaat (fysieke 
product) 
2. de toegevoegde eigenschappen aan het fysieke product, bijvoorbeeld service, 
garantie e.d. (uitgebreid product) 
3. de funktionaliteiten die een systeem als geheel biedt, door de ogen van de 
consument (totale product). 
 
Dit document richt zich met name op het uitgebreide product, zoals in bovenstaande 
definitie omschreven.  Dit is gedaan om te kijken welke vormen van een uitgebreid 
product er naast het fysieke product aan een klant, in het kader van ELO, geboden 




Het uitgebreide product 
 
Er kunnen verschillende categorieën in het uitgebreide product onderscheiden worden. 
In dit document hanteren we de categorieën ‘product-presentatie’, ‘uitlevering’, 
‘service en diensten’ en ‘prijsformule’.  
Voor deze analyse is informatie verzameld via internet-sites van de bedrijven die het 
product ontwikkeld hebben en/of exploiteren bij klanten: 
 
Real Education    (http://rs.realeducation.com) 
Web course in a box    (http://www.madduck.com) 
Lotus LearningSpace Partners     (http://www.lotus.com/products/learningspace.nsf/) 
TopClass    (http://www.wbtsystems.com) 
WebCT     (http://www.webct.com/webct/intro) 
WebMentor    (http://www.avilar.com/avilar/avnavfrm.htm) 
Product-presentatie 
 
Onder product-presentatie worden alle aanvullingen op het fysieke product bedoeld, 
die tot doel hebben de interesse van de potentiële klant voor het product op te 
wekken. Dit kan door middel van verschillende distributievormen worden gerealiseerd 
(Internet, gedrukt materiaal etc.). In de onderstaande tabel is de informatie 
weergegeven die t.a.v. de product-presentatie van de geanalyseerde programma’s te 
vinden is.  
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Internet • Omschrijving product (fysiek & totaal) All  6 
 • Gegevens over de organisatie All 6 
 • Opsomming van partners (business & 
onderwijs) 
Real education 1 
 • Zoeksysteem om cursussen snel op te zoeken Real education, 
LotusLearning Space 
2 
 • Testen van studievaardigheden -> relateren 
aan leren in een on line environment. Maakt 
duidelijk waarom on line leren geschikt is 
voor een student.  
Real education 1 
 • (Korte) ‘lopende’ presentatie van het product WebMentor, TopClass, 
Real education 
3 
 • Testen van de computer van de student, 
bedoeld om te kijken of men aan de 
technische eisen, die nodig zijn om on line te 
leren, voldoet 
Real education 1 
 • Testen van de software van de student, 
bedoeld om te kijken of men aan de software 
eisen, die nodig zijn om on line te leren, 
voldoet 
Real education 1 
 • Leveren van de vereiste, ondersteunende 
software 
Real education, Top 
Class 
2 
 • Demo van een on line cursus 
(docent/ontwerper/student view) 






 • Gebruikersverhalen/ervaringen: Korte 







 • Registratie van een geïnteresseerde kijker/ 









 • Papers over het betreffende software pakket WebCT 1 
 • Try-out van de nieuwste versie van het pro-
gramma is mogelijk (gebonden aan periode) 
TopClass, WebCT,  2 
 • Onbeperkte download van programma 
mogelijk 
Web-course-in-a-box,  1 
 • Onafhankelijke vergelijkingen van Web-
course building instrumenten 
WebCT 1 







• ‘Live’ demonstratie van de funktionaliteiten 






Onder uitlevering wordt in dit document de methode verstaan waarmee de klant het 
programma in huis krijgt. Onder uitlevering wordt ook de presentatie tijdens 
uitlevering van het product aan de klant  verstaan (b.v. krijg je het programma in een 
pakket, op cd-rom etc.). Hieronder wordt de informatie gepresenteerd die ten aanzien 
van uitlevering op het Internet gevonden kon worden. 
 
 
Methode Programma  
Distributeurs Lotus Learning Space, WebMentor, Real 
education 
2 





Service en aanvullende diensten 
 
Onder service worden alle aanvullende voorzieningen bedoeld die bij het kopen van 
een programma gemoeid zijn. Voor een service hoef je als klant niet extra te betalen 
en ze worden automatisch bij het de aanschaf van het programma geleverd. 
 
Onder aanvullende diensten worden alle aanvullende voorzieningen bedoeld waar een 
klant gebruik van kan maken. Voor een dergelijke dienst moet je als klant extra 
betalen en diensten worden niet automatisch bij aanschaf van een programma 
geleverd. 
 
In de tabel wordt met een (s) en een (d) aangegeven wanneer er sprake is van service 




Functie Omschrijving Vb.  
Internet • On line support 
systeem t.a.v. 
techniek (s) 
Beantwoord vragen (FAQ, tips & 
tricks,documentatie) en helpt bij 
het oplossen van problemen 
t.a.v. het pakket. Wordt b.v. 







 • On line support 
systeem t.a.v. 
onderwijs (s) 
Beantwoord vragen die te maken 
hebben met de opzet en 
realisering van afstandsonderwijs 
(dr. Distance) 
Real education 1 










 • Nieuwsbrief (s) Mogelijkheid tot inschrijving bij 
een mailing list, waarop nieuws 
t.a.v. het systeem en ontwik-
kelingen in het afstands 
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Functie Omschrijving Vb.  
 • On line nieuws-
rubriek (video) 
(s) 
Rubriek met indrukken (interviews, 
tekst e.d.) van ontwikkelingen in 
bedrijven, onderwijs en oplei- 
dingen t.a.v. on line leren en 
afstandsonderwijs 
Real education 1 
 • On line 
gesprekken (s) 
Interviews met leiders uit het hogere 
onderwijsveld 
Real education 1 




Cursus waarin wordt onderwezen hoe 
effectieve en dynamische on line-
courses in het betreffende systeem 















 • Student guide 
(s) 
Bevat informatie en voorbeelden t.a.v. 





 • Administrator 
guide (s) 
Bevat informatie en voorbeelden t.a.v. 
leren via Internet en administratieve 
zaken 
Top Class 1 
 • User 
conferences (s) 
Bespreking van gebruikers ervaringen 
en verspreiding van (nieuwe) 
systeeminformatie (interactief) 
TopClass 1 
 • Seminar (s) Wekelijkse seminars met een 
presentatie van praktische web-based 




 • On line 
bibliotheek (s) 
Bibliotheek met informatie betreffende 
het systeem 
TopClass 1 
 • Onderzoek (s) Sponsort onderzoek t.a.v. het gebruik 
van het systeem in het hoger 





 • Onderzoek (s) Sponsort onderzoek naar onder-werpen 
die met on line education te maken 
hebben en presenteert resultaten 
Real education 1 
 • uitlevering (s) financiert projecten waarin het 





 • Vereniging (d) Vereniging van gebruikers die de 
functionaliteiten van het systeem 
optimaal willen benutten. Aan het 
lidmaatschap is een prijs en een aantal 
condities verbonden waar tegenover 
bepaalde privileges staan (b.v.gratis 





Boek • Instructor’s 
Guide/ Students 
Guide (s) & (d) 











Functie Omschrijving Vb.  
Telefoon • Help-desk (s) 
& (d) 
Beantwoorden van vragen en 





E-mail • Help-desk (s) Beantwoorden van vragen en 
problemen t.a.v. het systeem 
(kan ook d.m.v. een formulier op 







Fax • Help-desk (d) Beantwoorden van vragen en 
problemen t.a.v. het systeem 
WebMentor 1 
Personeel • Ondersteuning 
(d) 
Concreet verhelpen van 
problemen aan het systeem door 
iemand langs te sturen 
TopClass 1 
Organisatie • Communicatie 
(s) 
Bij de aanschaf van het systeem 
hoort een periode van vrij 
gebruik van telefoon, e-mail en 
fax. 
WebMentor 1 
Organisatie • Communicatie  
(s) 
Bij de aanschaf van het systeem 
hoort het vrij gebruik van e-mail 
en fax. 
WebMentor 1 
Organisatie • Hosting (d) Mogelijkheid om gebruik te 
maken van de server van de 
organisatie om eigen cursussen 




Organisatie • Dienst (d) Opstellen van marketing 
programma voor on line 
onderwijs dat is ontwikkeld door 
de koper van het systeem 
Real education 1 
Organisatie • Dienst (d) Leveren van on line registratie Real education 1 
Organisatie • Dienst (d) Leveren van administratieve 
services 
Real education 1 
Personeel • Onderhoud (s) 
& (d) 
Jaarlijks technische 





Personeel • Installatie (s) Bij aanschaf van het systeem 
hoort installatie van het systeem 
bij de klant 
TopClass, WebCT 2 
Personeel • Consulting (d) Verkoper van het systeem geeft 
de klant advies t.a.v. de 
configuratie van grote systemen 
en het ontwikkelen van 









Personeel • Dienst (d) Hulp bij opzetten van een 
Internet of intranet leer- 
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expertise, afgerekend per uur) 
Prijsformule 
 
Onder prijsformule worden strategische constructies verstaan (eventueel gekoppeld 
aan geleverde service en mogelijke diensten) die het voor een klant financiel 
aantrekkelijk maken om tot aanschaf van een programma over te gaan. Onderstaande 
prijsformules konden worden afgeleid.  
 
Prijsformule Systeem 
Prijs afhankelijk van het gedeelte van het pakket, verdeeld naar 
functie. Opgedeeld in: 
• ontwerpgedeelte 
• uitgebreid pakket (inclusief administratie, assessment, delivery 
etc). 
Prijs afhankelijk van het aantal geregistreerde gebruikers van het 
systeem: Hoe meer studenten, hoe goedkoper het programma is 
WebMentor 
Prijs afhankelijk van het aantal geregistreerde gebruikers van het 




Prijs afhankelijk van het aantal cursussen dat op het systeem worden 
gezet (bij hosting) 
Web-course-in-
a-box 
Prijs afhankelijk van de soort organisatie die het systeem gebruikt 
(academische instituten die aan bepaalde criteria voldoen kunnen het 
systeem goedkoper kopen) 
Lotus Learning 
Space 
Prijs afhankelijk van de hoeveelheid software die wordt aangeschaft 
(mogelijkheid tot kopen van een paspoort met een aantal punten. Van 
deze punten kun je dan kiezen tussen verschillende softwarepakketten 
van Lotus en IBM (elk softwarepakket ‘kost’ een aantal punten). De 




Prijs afhankelijk van het gedeelte van het pakket. Onderverdeling in 
(Lotus Learning space): 
student gebruiker: prijs per cursus/ student 
cursus ontwikkelaar: eenmalige prijs voor het gebruik van het pakket 
Lotus Learning 
Space 
Pakket gratis voor de onderwijsgemeenschap Web-course-in-
a-box 
Pakket gratis om onderwijs te ontwikkelen. Op het moment dat het 
echt gebruikt gaat worden om onderwijs uit te leveren betaal je het 




Overige mogelijkheden Systeem 
Jaarlijks contract voor ‘upgrade’ WebMentor 
Mogelijkheid om licentie te updaten (betaalt verschil + extra bedrag) WebMentor 
Maintenance van cursussen, prijs per maand Web-course-in-
a-box 
Kopen van gelimiteerde telefonische ondersteuning (aanschaf van een 
bepaald aantal support-telefoontjes door bepaalde mensen, als het 











Voor de communicatie rond de producten wordt het Internet zeer intensief gebruikt. 
Voor de producten waarvan informatie via een andere manier is verspreid (bijv. via 
een gedrukte folder) stellen we vast dat men steevast verwijst naar de internet-sites 
om een totaaloverzicht te krijgen van het product. Voor de ELO kan gedacht worden 
aan een gelijkaardige marktbenadering voor wat betreft het uitwerken van een primair 
communicatiekanaal. 
Productpresentatie  
Er blijken maar weinig standaard verschijningsvormen van een productpresentatie. 
Alleen een omschrijving van het product, gegevens over de organisatie en een demo 
van een on line cursus, gemaakt met het betreffende systeem, zijn bij alle producten 
terug te vinden. De combinatie van de gehanteerde productpresentaties mag per 
bedrijf uniek worden genoemd. Dit is zeker goed zichtbaar in onderstaande tabel. 
Daarin zijn de productpresentaties van ‘veel voorkomend’ tot ‘een enkele keer 
voorkomend’ gerangschikt. Het blijkt dan dat veel productpresentatie-vormen maar 




Presentatie Voorbeeld te vinden 
bij: 
 
Internet • Omschrijving product (fysiek & totaal) All  6 
Internet • Gegevens over de organisatie All 6 
Internet • Demo van een on line cursus 
(docent/ontwerper/student view) 










Presentatie Voorbeeld te vinden 
bij: 
 
Internet • Gebruikersverhalen/ervaringen: Korte 
verhalen met ervaringen van gebruikers
 
Lotus Learning Space, 






Presentatie Voorbeeld te vinden 
bij: 
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Presentatie Voorbeeld te vinden 
bij: 
 





Internet • Leveren van de vereiste, 
ondersteunende software 
Real education, Top 
Class 
2 
Internet • Registratie van een geïnteresseerde 
kijker/besteller, aanvullende 
gebruikersinformatie 
Lotus Learning Space, 
WebCT 
2 
Internet • Media berichten over het betreffende 
software-pakket 
Real education, WebCT 2 
Internet • Try-out van de nieuwste versie van het 
programma is mogelijk (gebonden aan 
periode) 
TopClass, WebCT,  2 
Internet • Vermelding van relevante congressen 








Presentatie Voorbeeld te vinden 
bij: 
 
Internet • Testen van studievaardigheden -> 
relateren aan leren in een on line 
environment. Maakt duidelijk waarom 
on line leren geschikt is voor een 
student.  
Real education 1 
Internet • Testen van studievaardigheden -> 
relateren aan leren in een on line 
environment. Maakt duidelijk waarom 
on line leren geschikt is voor een 
student.  
Real education 1 
Internet • Testen van de computer van de student, 
bedoeld om te kijken of men aan de 
technische eisen, die nodig zijn om on 
line te leren, voldoet 
Real education 1 
Internet • Testen van de software van de student, 
bedoeld om te kijken of men aan de 
software-eisen, die nodig zijn om on 
line te leren, voldoet 
Real education 1 
Internet • Papers over het betreffende software-
pakket 
WebCT 1 
Internet • Onbeperkte download van programma 
mogelijk 
Web-course-in-a-box,  1 
Internet • Onafhankelijke vergelijkingen van Web-
course building instrumenten 
WebCT 1 
Bijeenkomst • ‘Live’ demonstratie van de 







Over de fysische uitlevervorm (dozen, pakketten, verpakking) is maar weinig 
informatie teruggevonden. In ieder geval is het vaak mogelijk om via Internet het 
product te downloaden. De methoden van distributie/retailing verschillen ook per 
product (b.v. via distributeurs, Internet). Bijna alle programma-informatie wordt via 
Internet aangeboden met daarnaast de opmerking dat als je meer wilt weten en je in 
het programma geïnteresseerd bent, je contact met de organisatie kunt opnemen. 
Service en aanvullende diensten 
 
Binnen de categorie ‘services’ komt geen persoonlijk synchroon contact voor. Als er 
sprake is van persoonlijk synchroon contact dan is er meestal meteen sprake van een 
dienst, waarvoor extra betaald moet worden. Dit houdt waarschijnlijk verband met 
hoge personele kosten. De meeste van de geleverde services zijn relatief eenvoudig en 
zonder noodzaak van veel extra organisatie opgezet. Ook bij de service en 
aanvullende diensten die door een bedrijf geleverd kunnen worden, blijkt dat er geen 
standaard bestaat. Ieder bedrijf hanteert een eigen unieke combinatie van services en 
mogelijke diensten. Veel van de services en diensten blijken uniek te zijn voor een 





Functie Omschrijving Vb.  




Beantwoord vragen (FAQ, tips 
& tricks,documentatie) en helpt 
bij het oplossen van problemen 
t.a.v. het pakket. Wordt b.v. 









E-mail • Help-desk (s) Beantwoorden van vragen en 
problemen t.a.v. het systeem 
(kan ook d.m.v. een formulier 











Functie Omschrijving Vb.  
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Functie Omschrijving Vb.  
Internet • Nieuwsbrief 
(s) 
Mogelijkheid tot inschrijving bij 
een mailing list, waarop nieuws 
t.a.v. het systeem en 







Internet • Cursus/ 
     training/ 
     workshops (s) 
    & (d) 
Cursus waarin wordt 
onderwezen hoe effectieve en 
dynamische online-courses in 
het betreffende systeem 






Internet • Student guide 
(s) 
Bevat informatie en 
voorbeelden t.a.v. leren via 
Internet 
Web-course-in-a-
box, Top Class, 
WebCT 
3 
Telefoon • Help-desk (s) 
& (d) 
Beantwoorden van vragen en 









Functie Omschrijving Vb.  










Internet • Seminar (s) Wekelijkse seminars met een 
presentatie van praktische 





Internet • Onderzoek  (s) Sponsort onderzoek t.a.v. het 
gebruik van het systeem in het 





Boek • Instructor’s 
Guide/ 
Students 
Guide (s) & 
(d) 







Organisatie • Hosting (d) Mogelijkheid om gebruik te 
maken van de server van de 
organisatie om eigen cursussen 










Functie Omschrijving Vb.  




Beantwoord vragen die te maken hebben 
met de opzet en realisering van 




 • On line 
nieuwsrubriek 
(video) (s) 
Rubriek met indrukken (inter-views, 
tekst e.d.) van ontwikke-lingen in 
bedrijven, onderwijs en opleidingen 




 • On line 
gesprekken (s) 





 • Administrator 
guide (s) 
Bevat informatie en voorbeelden t.a.v. 
leren via Internet en administratieve 
zaken 
Top Class 1 
 • User 
conferences 
(s) 
Bespreking van gebruikers ervaringen en 
verspreiding van (nieuwe) 
systeeminformatie (interactief) 
TopClass 1 
 • On line 
bibliotheek (s) 
Bibliotheek met informatie betreffende 
het systeem 
TopClass 1 
 • Onderzoek (s) Sponsort onderzoek naar onderwerpen 





 • uitlevering (s) Financiert projecten waarin het systeem 




 • Vereniging (d) Vereniging van gebruikers die de func-
tionaliteiten van het systeem optimaal 
willen benutten. Aan het lidmaatschap is 
een prijs en een aantal condities 
verbonden waar tegenover bepaalde 
privileges staan (b.v. gratis training, 





Fax • Help-desk (d) Beantwoorden van vragen en problemen 
t.a.v. het systeem 
WebMentor 1 
Personeel • Ondersteuning 
(d) 
Concreet verhelpen van problemen aan 






Bij de aanschaf van het systeem hoort 
een periode van vrij ge-bruik van 






Bij de aanschaf van het systeem hoort 




• Dienst (d) Opstellen van marketing programma 
voor on line onderwijs dat is ontwikkeld 











• Dienst (d) Leveren van administratieve services Real 
education 
1 
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Prijsformule 
 
Er is geen standaard prijsformule. De systemen hebben allemaal een verschillende 
soort prijsformule. Elke organisatie verzint zijn eigen unieke formule(s), gebaseerd op 
verschillende criteria. Daarnaast zijn vaak speciale prijsconstructies (met services en 
aanvullende diensten) mogelijk. Een sterke prijsformule, afgestemd op de markt is die 
van WebCT, waar niets betaald hoeft de worden tot de gecreëerde cursussen 
daadwerkelijk op het web verschijnen. 
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Bijlage C: Extern Advies H. van der Sligte 
Aan: Projectteam ELO 
Van: drs. H.W. Jansen van der Sligte (extern adviseur) 
Betreft: het marketingconcept van ELO 
 
De schets van gepercipieerde behoeften binnen het onderwijsveld die is te destilleren 
uit de interviews blijkt een tamelijk warrig geheel. 
 
Er is slechts één kernthema uit te destilleren, dat als volgt is te omschrijven: 
 
Onderwijsorganisaties kampen met problemen bij het ontwerpen, ontwikkelen en 
realiseren van curricula. Zij zoeken daarbij naar externe handreiking, omdat de 
problematiek niet uitsluitend op eigen kracht is op te lossen. De achtergrond en 
oorzaken van de problematiek blijken niet eenduidig en kunnen van organisatie tot 
organisatie verschillen. 
 
Voorts is zeer opvallend dat uit de interne OUNL-interviews een grote verwarring naar 
voren komt m.b.t. de wijze waarop de OUNL middels een te ontwikkelen ELO op de 
gesignaleerde behoeften zou dienen in te spelen. 
Soms wordt ELO als synoniem van elektronisch beschikbare content gezien, dan weer 
als compleet te verzorgen opleiding, doch evenzeer zijn er respondenten die zich 
vooral op consultancy willen storten m.b.t. te leveren software. 
 
Een dergelijke uitgangssituatie is een belemmering voor het ontwikkelen van een 
helder marketingconcept. Er dienen keuzen te worden gemaakt om tot eenduidigheid 
en helderheid te kunnen komen op conceptueel niveau. In een later stadium dienen 
nogmaals keuzes te worden gemaakt m.b.t. de bedrijfseconomische aspecten en de 
kwaliteit van de OUNL-organisatie. 
 
1. Het gedachtengoed achter de ELO 
 
Naar mijn perceptie ligt aan het voornemen een ELO te ontwikkelen het besef ten 
grondslag, dat het ontwerpen, ontwikkelen en tot succesvolle uitvoering brengen een 
complex, tijdrovend en dus kostbaar en omvangrijk geheel van activiteiten vraagt. 
Het benutten van de mogelijkheden die de ICT biedt, zou dit geheel van activiteiten 
aanzienlijk kunnen faciliteren en behapbaar kunnen maken. 
In deze zin gezien is een ELO een stelsel van hulpmiddelen die op een (aantal) 
specifieke manier(en) gecombineerd kunnen worden ingezet om dat complexe geheel 
van activiteiten beheersbaar te doen verlopen. De organisatie die zo’n ELO hanteert, 
krijgt dan de beschikking over hardware, software, communicatie-infrastructuur en 
content waarmee diverse actoren op een intelligente en door de OUNL ontworpen wijze 
aan de slag kunnen gaan. 
Die content is vrijwel altijd al op de een of andere manier in onderwijsorganisaties 
beschikbaar. De vraag is alleen of dat op een zodanige wijze is dat de content in een 
ELO bruikbaar is. 
Indien dat niet het geval is, ligt daar voor de OUNL mogelijk een markt. Dat is echter 
niet de ELO-markt, doch een markt voor afgeleide dienstverlening die afzonderlijk 
moet worden geanalyseerd. 
 
Resteert de navolgende opsomming: 
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- intelligent, door de OUNL ontwikkeld gebruiksconcept. 
 
2. De productdefinitie 
 
M.b.t. de hardware behoeft het geen betoog dat deze eigen leveringskanalen kent 
waarin de OUNL zich niet moet mengen. Zij beschikt niet over de mogelijkheden om 
daarin een andere dan adviserende rol te spelen. 
 
Voor de software is het van belang te constateren dat zo weinig mogelijk specifieke 
software zal worden ontwikkeld en dat maximaal gebruik gemaakt wordt van 
bestaande pakketten. Toch biedt deze component een aangrijpingspunt bij het 
ontwikkelen van de marketing. 
 
De communicatie- infrastructuur kan geen aangrijpingspunt zijn. Het is immers voor 
de aanbieder OUNL van het grootste belang dat ELO toepasbaar is binnen een variëteit 
van communicatie-infrastructuren. Deze zijn in principe in vele gedaanten aanwezig bij 
de marktpartners en mogen geen belemmering vormen voor de toepassing van ELO. 
De OUNL zal zich maar moeilijk een zodanig krachtige positie als aanbieder kunnen 
verwerven dat potentiële afnemers hun communicatie-infrastructuur louter van de 
door ELO gestelde eisen zullen laten afhangen. 
 
Het gebruiksconcept biedt het belangrijkste aangrijpingspunt voor het ontwikkelen van 
de marketing. 
Idealiter zou het gebruiksconcept vast moeten liggen in een niet al te uitgebreid 
softwarepakketje dat het mogelijk maakt het totaal te doen functioneren. 
Immers, het gebruiksconcept is als concept heel moeilijk te beschermen, zeker in 
onderwijsland waarin gedachtengoed en concepten al snel worden gezien als 
publiekelijk beschikbaar. 
 
Een ELO zoals dat op de markt gebracht wordt, zou dan moeten bestaan uit een kern 
(het gebruiksconcept) en verschillende opties die zijn gedefinieerd conform de in de 
markt levende behoeften. 
Zonder die kern is er geen ELO en kan geen van de opties functioneren. 
Het verdient dan aanbeveling die kern van een aansprekende naam te voorzien. Met 
die naam dient stap voor stap een “merk” gebouwd te worden. Tevens kan zo’n 
merknaam beschermd worden. 
Een bijkomend voordeel is dan dat de aanbieder in staat is te controleren welke 
bestaande software door de afnemer in ELO wordt gehanteerd en in welke omvang. 
Dat biedt de mogelijkheid om bij leveranciers van deze software aan te tonen dat het 
gebruik van hun product onder invloed van ELO is ontstaan en een meedelen in de 
licentie-inkomsten te bedingen. 
De mate waarin dat lukt is mede bepalend voor de prijs die de OUNL voor het gebruik 
van het “gebruiksconcept” bedingt. Te overwegen valt te bemiddelen bij de aanschaf of 
de uitbreiding van licenties. 
 
3. De markt 
 
Uit de interviews komt naar voren dat de markt in eerste instantie globaal wordt 





Het is naar mijn idee juist dat uit vragen van het onderwijsveld blijkt dat zij 
belangstelling tonen voor wat de OUNL te bieden heeft. Het is ook niet voor niets dat 
het HBO-veld als de meest prominente potentiële groep prospects wordt gezien omdat 
deze instellingen zich voor problematieken zien geplaatst waarbij een ELO oplossingen 
kan bevorderen. 
 
Echter, in mijn optiek is er nog geen markt, louter wanneer grote interesse wordt 
getoond. Er dient sprake te zijn van een koopkrachtige belangstelling. Naar mijn 
ervaring zit hem daar nu juist de kneep.  
 
In het onderwijs beschikken weinig instellingen over een grote koopkracht. De 
budgetten zijn weliswaar gigantisch, doch meestal te krap voor datgene wat er mee 
moet worden gedaan. In de aankoopbeslissing zal daarom vrijwel altijd sprake moeten 
zijn van een exploitatievoordeel, te behalen door de aanschaffende instelling. Het is 
dus zaak, te zorgen voor duidelijke, betrouwbare indicaties van de te verwachten 
exploitatiekosten naast een heldere uiteenzetting voor welke problematieken de kern 
en de verschillende opties binnen ELO geschikt zijn. 
Een tweede ervaring leert dat de investeringsruimte van veel onderwijsinstellingen 
(universiteiten uitgesloten) niet bijster groot is. 
Dat betekent dat er naast de vaak hoge kosten die moeten worden gemaakt voor 
hardware en communicatie-infrastructuur er weinig ruimte voor grote investeringen 
zal overblijven. Het is dan van belang om ELO via licentie-overeenkomsten in de markt 
te zetten omdat deze in de exploitatie terecht komen. 
 
Naast reguliere onderwijsinstellingen zijn in de markt nog andere potentiële afnemers 
aanwezig. Daarbij denk ik niet zozeer aan commerciële opleiders, omdat daar zelden 
koopkracht aanwezig is en de omvang bovendien geen grote investeringen toelaat.  
Te denken is eerder aan bedrijfsopleidingen van ondernemingen met meerdere 
vestigingen en aan maatschappelijke organisaties die met een kern van professionals 
en vele vrijwilligers werken. Sportbonden voldoen aan die criteria. Een grote bond als 
de KNVB heeft in principe belangstelling getoond, nadat zij in een ander kader met de 
OUNL in gesprek kwam. 
De door hen geschetste problematiek (vele korte cursusgebonden activiteiten gegeven 
t.b.v. vrijwilligers) bleek een oplossingsperspectief te hebben als aan zoiets als ELO 
wordt gedacht. Daarnaast zijn deze organisaties bezig met het opzetten van een 
elektronische communicatie-infrastructuur om administratieve inspanningen te 
beperken. Dit totaalbeeld biedt mogelijkheden voor de inzet van een ELO. 
 
Bijna alle potentiële aanschaffers hebben één ding gemeen: zij hebben een eigen 
organisatiecultuur en beschouwen zich als verschillend van andere, zelfs soortgelijke, 
organisaties. 
Dat heeft tot gevolg dat zij zich zodanig uniek beschouwen, dat er maatwerk wordt 
verwacht. Gezien de niet overdreven koopkracht komt dat neer op een 
verwachtingspatroon dat is te omschrijven als “maatwerk voor confectieprijzen”. Die 
vaststelling moet naar mijn idee maatgevend zijn voor de marketingaanpak. 
 
4. De marketingaanpak 
 
De marketingaanpak moet derhalve een transactiegerichte aanpak zijn. 
Dat betekent dat de OUNL zich telkens moet richten op één potentiële prospect om 
een succesvolle transactie tot stand te brengen. 
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Alle componenten van de transactie (advies, prijs, kwaliteit, service) dienen per 
transactie zodanig te zijn afgestemd op de transactiepartner, dat een succesvolle 
transactie tot stand komt.  
Indien dat ertoe zou leiden dat de transactie voor een van de partners niet als 




- Zorg dat ELO een “kern” en verschillende opties omvat. 
- Tracht die kern vast te leggen middels software. 
- Stem die opties af met uit de markt blijkende wensen en/of problematieken. 
- Ontwikkel de “kern” tot een merk en bescherm dat. 
- Zoek aansluiting bij in aanmerking komende software-leveranciers. 
- Richt je op het verkopen van licenties die rechtstreeks op de exploitatie drukken. 
- Zie “content” aanbieden als een afzonderlijke activiteit. 
- Geen massa-promotie, maar transactiegericht. 
- Breng een transactie die niet voor beide partijen succesvol zal zijn niet tot stand. 
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